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PROIECTUL ,,Fll GENIAL”:

O sansa in plus pentru persoanele
aflate in cautarea unui loc de munca

Proiect cofintat din Fondul Social European prin Programul
Operational Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane 2007-2013.
«Investeste in oameni!»

Proiectul a inceput la 1 noiembrie 2010 si se desfasoara pe o
perioada de 24 de luni, pana la data de 31 octombrie 2012.

Obiectivul general al proiectului il constituie ,Promovarea si
implementarea unui pachet integrat de servicii de informare, de
formare profesionald si de consultantad/asistenta in vederea initierii unei
multor persoane apartinand grupului tinta pe piata muncii.

,Proiectul se adreseazd persoanelor aflate in cdutarea unui loc de
muncd din regiunea Bucuresti-llfov, indiferent de gen, vdrstd, categorie
sociald, convingeri politice sau religioase, respectdnd astfel principiul
egalitdtii de sanse. Persoanele aflate in cdutarea unui loc de muncd pot
completa incepdnd de astdzi formularul de inscriere de pe site-ul
proiectului — www.fii-genial.ro. Dintre aplicanti va fi selectat un numdr
de 120 de persoane care vor beneficia de cursuri acreditate, iar 40 de
persoane vor beneficia de consultantd gratuitd in vederea demardarii
unei afaceri.” — Marian Rujoiu

Cui se adreseaza proiectul?

Proiectul FIl GENIAL! se adreseaza persoanelor din regiunea
Bucuresti-lIfov aflate in cautarea unui loc de munca, tinandu-se cont de
principiul egalitatii de sanse, membrii grupului tinta putand participa
indiferent de gen, varstd, categorie sociald, convingeri politice sau
religioase.

Din grupul tinta pot face parte, cu valoare de exemplu, urmatoarele
categorii de persoane:

O persoane in cautarea unui loc de munca

O persoane inactive

O someri

O someri de lunga duratd

PROIECT FIl GENIAL
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O someri peste 45 ani
O someri tineri
O someri de lunga durata tineri

Calendarul proiectului

Etapa 1 - 1 nov 2010 - 1 oct 2012: Campanie de promovare in
regiunea Bucuresti-lIfov pentru un numdr de 500 de persoane prin
intermediul unei cdrti stucturate pe 3 sectiuni :

® Sectiunea | — “Angajat sau angajator?”

® Sectiunea Il — “Angajat”

® Sectiunea Ill — “Persoand independentd”

Etapa 2 — 1 august 2011 — 30 aprilie 2012: 120 de persoane parte
a grupului tinta vor beneficia de un curs de formare acreditat de catre
CNFPA_

Etapa 3 — 1 august 2011 - 30 aprilie 2012:

O Furnizarea de servicii de consultanta pentru Tnceperea unei
activitati independente sau pentru initierea unei afaceri pentru 40 de
persoane apartinand grupului tinta.

O Consultanta online se va realiza prin intermediul unui help-desk
ce va fi structurat pe patru mari paliere:

® juridic,

® financiar,

® marketing,

® management,

O Se va acorda feed-back participantilor atat in format text cat si
in format audio-video

Rezultate

O persoane informate: 500

O curs de formare acreditat de catre Consiliul National de Formare
Profesionala a Adultilor - 120 beneficiari

O servicii de consultantd pentru finceperea unei activitati
independente sau pentru initierea unei afaceri - 40 beneficiari

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
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PAG. 11 CUM POTI DEVENI REGIZORUL PROPRIULUI VIITOR?
SECTIUNEA 1 (angajat sau angajator)

CUM POTI DEVENI REGIZORUL PROPRIULUI VIITOR?

n acest articol imi propun s dezvalui cateva cdi simple prin care
poti atinge excelenta. Mai jos sunt instrumente practice prin care
fiecare dintre noi poate deveni regizorul vietii sale. Putem astepta sa ni
se atribuie un rol de catre cunoscuti, familie, de catre o intdamplare sau
putem decide noi sa regizam rolul pe care-l vom juca in marele film
numit ,Viitorul Meu”.

Jocul este un cuvant care ne duce cu gandul la copii. Ei se joaca
pentru a-si alunga plictiseala. Ei nu au inca un job, nu au griji care sa-i
macine, nu au rate la banca si nu cunosc intelesul profund al unor
cuvinte precum: crizd, nepasare, santaj, somaj etc.

Cu totii ne aducem aminte cu pldcere de perioada cand ne jucam,
probabil fiecare dintre noi avand jocul nostru preferat. Interesant este
insd ca oamenii nu inceteazd sd se joace niciodatd. Ne jucam
permanent. Jocurile au de obicei anumite reguli si urmaresc anumite
obiective. Probabili sunteti putin nedumeriti: Cum adicd ne jucam? Noi
suntem oameni mari.

Pe mdsura ce crestem ne jucam tot mai mult. Jucam si iesim
castigatori sau jucam si iesim pierzatori. La primul nivel se afla jocurile
pe care le acceptam si le recunoastem ca fiind jocuri: jucam fotbal,
jucam la loto, la pariuri sportive, ne jucam in viata de cuplu (acele jocuri
mici si drdgute), ne jucam cu copiii nostri sau ai rudelor noastre.

Apoi urmeaza un al doilea nivel al jocurilor pe care noi le jucam
permanent. Acestea sunt atat jocurile oamenilor mari, cat si jocurile
copiilor. De exemplu, jucam un rol al supararii sau jucam un joc al
plictiselii. Mai tot timpul Tncercam sa atragem pe cineva in el. De
exemplu, copiii joaca foarte des jocul nemultumirii. Ei joacd foarte bine
acest joc. De obicei, ei joacd acest rol pentru a obtine ceva. Ne atrag si
pe noi in el, fie cd vrem, fie ca nu. Scopul jocului lor este sa obtina ceva:
o inghetatd, o ciocolata, mancare, o imbratisare sau atentie. Sunt
experti in asemenea jocuri, iar experienta ne spune ca sunt foarte buni
jucatori, ei de cele mai multe ori castigandu-le.

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
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ESTI GENIAL ORICUM PAG. 12

Oamenii mari joaca si ei acest joc al supdrdrii. Se antreneaza in
familie, apoi urmeaza viata de cuplu, apoi jucam cu copiii nostri. Si noi
incercam sa jucdm jocul supararii cu copiii nostri. Uneori, aceasta este
singura cale prin care putem castiga. Suntem experti in a ne juca. Ca
orice joc, acesta de multe ori are castigdtori, iar noua ne place sd
castigam si luptam din puteri sa-I castigam.

La nivelul urmator apare categoria de jocuri pe care nu le
recunoastem a fi jocuri. Pe acestea le numim: fel de a fi, situatie,
problema, provocare, obiectiv etc. Ceea ce noi facem zi de zi, fie ca
acceptam sau nu, sunt tot jocuri. As vrea sa luam cateva exemple pentru
aintelege mai bine.

Jocul Plictiselii

Este jocul pe care foarte multi dintre noi il joaca. Regulile lui sunt
destul de precise. Nimic nu trebuie sa te bucure, nimic nu trebuie sa te
faca sa zambesti. Permanent gasesti motive pentru care poti sa ramai
plictisit. Este un joc foarte usor. Uneori incercam sa ne gasim parteneri
de joc si-i invitam si pe ei sa joace acest joc. Simtim ca pierdem atunci
cand nu ne gasim oameni care sd joace si ei acest joc. Cand cineva
refuza sa joace acest joc gasim in acest lucru un motiv de a continua sa
jucam jocul plictiselii. Atragem oameni in joc. Initial acestia vor incerca
sa ne faca sa renuntam la acest joc al plictiselii. Unii reusesc sa ne scoata
din acest joc, altii insa intra si ei si-l joaca alaturi de noi. Satisfactia este
maxima atunci pentru ca avem parteneri de joaca. Fiecare dintre noi
este un mic expert in a juca acest joc al plictiselii. La un moment dat
devine a doua natura a noastra. Incepem sa vedem in jucarea acestui
joc o intelepciune profunda, o filosofie de viata.

Jocul Victimizarii

Acest al doilea joc este un joc la fel de interesant. Este jocul care fti
asigura confortul psihic. Pe mdsura ce joci acest joc devii un expert
veritabil. Ce poate fi mai comod decat identificarea unor raufacatori?
Acesta este un joc pe care noi, romanii, il putem juca foarte bine.
Regulile lui sunt simple si usor de inteles, iar fiecare eveniment este o
ocazie de a-ti demonstra maiestria. Regula de baza este simpla: reusesc
sa-mi gasesc un rol de victima n aceasta situatie. Fie cd cineva are o
realizare sau un esec, scopul meu in acest joc este sa-mi gasesc un rol
de victima. Cand am gdasit raspunsul, ma linistesc si am satisfactie
maxima. Este jocul care te prinde foarte usor pentru ca poti identifica
diverse cai prin care poti avea satisfactie zilnicd. Te hranesti din fiecare

PROIECT FIl GENIAL
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eveniment situatie sau problema. Jocul victimizarii este un joc pe care
merita sa-l joci dintr-un motiv foarte simplu: poti castiga in fiecare zi.
Cu cat vei castiga mai mult, cu atat vei fi mai motivat sa-I continui. Dupa
cum observati, victimizarea este un joc ce are reguli, poate fi jucat de
oricine si castigat de oricine.

Asemenea Jocului Plictiselii si Jocului Victimizarii, mai sunt jocuri in
care putem intra: Jocul Neputintei, Jocul ,,Nimic nu-mi convine”, Jocul
Iresponsabilitatii, Jocul Dezorganizarii, Jocul Vulgaritatii, Jocul
Pesimistului. Acestea sunt jocurile Esecului. Daca joci oricare dintre
aceste jocuri Tti asiguri mari sanse pentru insucces. Nu o sa ai realizari
deosebite, Tn cel mai bun caz poti sa scapi de un eventual esec. Pe
modelul celor doud jocuri de mai sus puteti descoperi regulile si
beneficiile lor. Evident, uneori poti juca Jocul Plictiselii, nu este insa
obligatoriu sa-l castigi, trebuie sa fii foarte bun pentru a-l juca
permanent si sa-ti modelezi comportamentul in fiecare zi.

Jocurile Succesului

Mai sunt o multime de alte jocuri pe care le poti juca. Oamenii de
succes, oamenii fericiti nu joacd jocurile de mai sus. Sunt momente in
care ei le incerca, insa refuza sa le joace. Mai mult de atat, experienta
noastrd si istoria ne arata ca ei aleg sa joace alte jocuri. Sa nu credem
ca oamenii de succes sunt persoane care nu se lasa pringi in jocuri. Si ei
joacd, numai ca ei au alte jocuri preferate. Printre jocurile de succes
mentionez: Jocul Provocarilor, Jocul Optimistului, Jocul Disciplinei, Jocul
Efortului, Jocul Inovatiei, Jocul Responsabilitatii, Jocul Excelentei, Jocul
Sensului, Jocul Medierii, Jocul Obiectivelor. Jocul Solutiei, Jocul
Antreprenorului, Jocul ,,Lucrului bine facut”, Jocul Perfectionarii etc.

Dupa cum observam, sunt foarte multe jocuri pe care le putem juca.
Sunt multi oameni care le joaca. Probabilitatea de a castiga aceste jocuri
este similara cu jocurile din prima categorie. Si aici sunt reguli si beneficii
totodata. La fel ca in primul caz, nu este obligatoriu sa castigi.

Cand joaca doud echipe de fotbal exista trei variante: castiga echipa
A, castiga echipa B sau este scor egal. Eu, Marian Rujoiu, nu pot castiga
si nici nu pot pierde daca nu sunt in niciuna dintre echipe. Pot castiga
numai intr-un anumit caz, acela in care fac parte dintr-o echipa. Vreau
sa subliniez un lucru foarte simplu: sansa de a castiga un joc este egala
cu zero atunci cand nu joci acel joc. Sa ludam un exemplu, si anume Jocul
Efortului.

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
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Jocul Efortului

Jocul Efortului este un joc foarte greu. Nu-l poate juca oricine dintr-
un motiv foarte simplu: nu are un castig imediat. Este jocul unde trebuie
sa depui efort si poate dura luni sau chiar ani pana a-l castiga. Dacd in
simplul joc al plictiselii regulile erau foarte simple si castigurile imediate,
jocul efortului este unul cu miza indepartata de cele mai multe ori. Si,
ca orice joc, poti sa-l joci, insd nu-i obligatoriu sa-l castigi. Am ales
exemplificarea acestui joc drept joc al succesului tocmai din acest motiv,
anume ca este foarte greu. Multe jocuri pot fi inutile daca nu joci si
acest joc in paralel.

Efortul nu este singurul joc prin care poti atinge excelenta, de multe
oriinsa el devine o conditie. Chiar si oamenii cu talent spun ca e nevoie
de efort pentru ca performantele lor sa fie vizibile. Exemplul cel mai
clar este al jucatorilor sportivi. Oricat talent ar avea acestia, fara efort
nu pot castiga medalii. Putem sa nu fim de acord cu procentul 99%
transpiratie si 1% talent pentru a avea succes, insa orice procent am
avansa, categoric vom aloca un procent ridicat efortului. Intrebarea este
simpla: vrei sd joci jocul efortului? Jocul efortului poate fi si el un joc
pldcut. Nu este obligatoriu sa-l jucam permanent, insa, ca probabilitate,
cu cat il vom juca mai mult, cu atat sansele de a realiza ceea ce ne-am
propus cresc.

Pana la urma tine de alegerea fiecaruia ce jocuri este dispus sa
joace. Pentru cei care au o minima disponibilitate de a incerca jocul
efortului voi explica pe scurt si de ce este important acest joc pentru a
atinge excelenta.

Exista niveluri ale competentei, capacitatea de a face un anumit
lucru. In functie de cat de bine faci un anumit lucru poti fi considerat
competent sau incompetent. La fel, daca discutam din punct de vedere
al abilitatilor, tot la competenta ajungem. Putem sa ne cramponam in
diferenta dintre competenta si abilitate. Acestea, insa, de cele mai
multe ori se confunda. Cand ma refer la competenta, ma refer inclusiv
la abilitatea de a face un anumit lucru.

Voi descrie nivelurile competentei prin prisma unui exemplu, acela
al sofatului

PROIECT FIl GENIAL
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Treapta | — Incompetenta Incongtienta

Exemplul oamenilor din triburi care nu au vazut niciodatd o masina
sau un sofer. Acestia nu trebuie sa depuna niciun efort, nu trebuie sa
se organizeze in niciun fel. Ei nici macar nu stiu ca nu stiu sa sofeze.

Treapta Il — Incompetenta Constienta

Vin n vizita la trib oameni cu o masina. Ei isi dau seama ca nu stiu
sa sofeze. Ei sunt constienti ca nu detin competenta de a sofa. Ei nu
detin maiestria de a sofa, iar la prima vedere vor observa o multime de
butoane despre care nu stiu la ce folosesc. Dacd se vor urca la volan si
vor incerca sa conduca, isi vor da seama ca este nevoie de efort pentru
a invata.

Treapta Ill - Competenta Constienta

Competenta constienta este este atunci cand un om din trib incepe
scoala de soferi. El conduce si devine constient de competentele sale.
El va fi constient cd, spre deosebire de colegii de trib, este mult mai
competent in a sofa. El este constient ca are anumite competente.
Competenta poate fi mai mare sau mai mica. El este insa constient ca
poate sa conduca. El depune un efort mai mare sau mai mic pentru a
invata. ,Nimeni nu s-a nascut invatat” este o zicald care are mai mult
inteles decat oricand. El poate renunta sau poate persevera pana
deprinde pe deplin competentele sofatului. El este constient acum ca
are anumite competente. El da examenul si totusi nu este un sofer
excelent. Poate fi cel mult unul bun in unele cazuri.

Treapta IV — Competenta Incongtienta

Aceasta treapta este cea a exercitiilor. El exerseaza ce a invatat. De
fiecare datad cand conduce depune un efort pentru a deveni mai bun.
Este nevoie de mult efort si perseverenta. El deprinde o indemanare si
devine din ce Tn ce mai competent. Dupa o suta de ore de condus
competenta lui constientd se transforma intr-una inconstienta. El nu se
mai gandeste acum cad trebuie sd bage in viteza sau ca trebuie sa puna
frana sau ca trebuie sa semnalizeze. Toate aceste lucruri devin pentru
el intuitive. El nu se mai gdndeste la competentele pe care le are, ci le
foloseste intuitiv. A fost nevoie de mult efort, multe repetitii si mult
exercitiu pentru a ajunge in acest punct.
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Treapta V — Excelenta Competentei

Multi dintre oameni raman la treapta a lll-a. Ei nu reusesc sa treaca
la ,,asimilarea competentei”. Alti oameni, constient sau nu, trec la
competenta inconstienta. Ei trec la aceasta etapa fie ca si-au propus,
fie ca nu. Uneori trecem mai repede la aceastd etapa intrucat ,ni se
potriveste” sofatul. Avem in noi o energie si o incredere care ne trec
rapid la treapta a IV-a, anume competenta inconstientd. Locul cel mai
comod este aici, pe treapta a IV-a. Am scdpat de stres si am deprins
competente pe care le folosim inconstient. Intrebarea fireasca ar fi
urmatoarea: ,Si ce... nu-i de-ajuns?” Raspunsul este simplu: poate fi de
ajuns! Nu ai atins Tnsa excelenta. Excelenta inseamna sa mergi mai
departe. Excelenta inseamna sa ,redevii” constient de competentele
tale si sa le antrenezi. Sa le antrenezi permanent si sa le imbunatatesti.
Este treapta Tn care oamenii buni devin foarte buni. Pentru exemplul
de mai sus cu sofatul, putem spune ca multi oameni pot conduce bine,
insa foarte putini devin piloti de curse. Pilotii de curse sunt aceia care
au ales sa se antreneze si sa-si exercite abilitatile. Adevaratul efort abia
acum apare. Este cazul tuturor celor care au facut performanta. Acestia
au ales sa-si imbunatateasca competentele, chiar dacd acestea au
devenit inconstiente. Este cazul pilotilor si al tuturor sportivilor n
general. Ei mai fac ceva in plus. Exerseaza pentru mentinere, astfel ca
efortul lor are un dublu rol, acela de a mentine si acela de imbunatati.
Aceasta treapta a excelentei se aplica in orice domeniu: in afaceri, in
teatru si film, in pictura sau in cariera.

Revenim acum la jocul efortului. Pentru a atinge excelenta
observam ca a juca jocul efortului devine aproape obligatoriu. Vrei
excelenta? Este simplu: inainte de toate trebuie sa joci jocul efortului.
Avem de-a face un cerc nu vicios, ci virtuos, in care efortul naste
excelenta, iar pentru mentinerea excelentei este nevoie de efort.
Premiul in jocul efortului este excelenta, iar miza este succesul, asa cum
il intelege fiecare.

Poti alege sa joci jocul plictiselii, al victimizarii sau jocul efortului.
Fiecare joc implica avantajele sau dezavantajele lui. Nu te astepta insa
sa participi la un concurs de maraton si sa iesi pe locul intai la saritura
cu prdjina. Joci jocul plictiselii, castigi plictiseald si tristete. Joci jocul
victimizarii si castigi statutul de victima. Joci jocul efortului si castigi
Excelenta. Nu ai cum sa joci jocul plictiselii si sa castigi energie, ci numai
in cazuri cu totul intdmpldtoare, care nu sunt rezultatul jocului tau, ci
al intamplarii.
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De exemplu, dacd intamplator joci jocul plictiselii si vrei sa schimbi
ceva, poti alege sa joci jocul sensului. Dacad vrei energie de lucru, trebuie
sa Tncetezi sd mai joci jocul pesimistului, si sd joci jocul optimistului.
Daca esti dezorganizat, poti alege sa joci jocul obiectivelor si poti castiga
o directie sau o focalizare mai buna.

Putem aduce o mie de critici acestui mod de a privi lucrurile, anume
ca joc. Poate ca este prea realist sau ,,suprarealist” ca traim intr-o lume
a jocurilor. Poate asa si este. Privind insa in jurul nostru, observam ca
cei care au jucat jocul antreprenorului au deschis o afacere care merge
mai bine sau mai rau, observam ca cei care au jucat rolul optimistilor
au castigat mai mult decat cei care au jucat rolul pesimistilor. Va propun
madcar pentru o vreme sa incercati sa jucati un joc nou, poate fi un joc
al bucuriei, al optimistului sau al efortului. Am o convingere, anume cd
fiecare poate alege ce fel de joc vrea sa joace si poate spune totodata
stop unui joc ce nu-i aduce nimic bun.

Eu cel mai adesea joc jocul provocarilor, al efortului, al
optimistului. Au fost si situatii in care am jucat Jocul Neputintei sau al
Victimizarii. Pe mdsurd ce jucam mai mult aceste jocuri, era mai greu
sa ies din ele, pentru cad ma obisnuiam cu ele. N-am reusit sa rezolv
nimic bun jucand aceste jocuri. Cand am decis sd ies din ele si sa joc
Jocul Solutiilor sau Jocul Responsabilitatii, au aparut rezultatele. In final,
depinde ce vrem si ce riscuri suntem dispusi sd ne asumam. Este un joc
prea mare pentru tine sau prea greu? Este in reguld! Trebuie numai sa
fii constient ca nu poti castiga un joc decat daca joci jocul respectiv.

Testeaza si ofera-mi feedbackul tdu pe manager@traininguri.ro .
Daca ai nevoie de sfaturi si ti-ai propus sa joci un joc si ai nevoie de mai
multe indicatii, te voi sprijini. Resursa cea mai importanta esti chiar tu,
care alegi sa joci un anumit joc si esti dispus sa depui un efort in acest
sens. Mi-ar placea sa primesc feedbackul, fie ca joci deja aceste jocuri
si functioneaza, fie ca ai decis sa incerci un joc nou.

Pentru cei care vor sa aprofundeze aceste jocuri vd recomand
Jocurile Expertilor in Afaceri, o carte excelenta scrisa de Michael Hall.

Scris de Marian Rujoiu si Raluca Rujoiu
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CUM SA-TI OFERI CEEA CE MERITI? — DECALOGUL AUTOMPLINIRI!

Ne comportdm ca si cum am trai mii de ani! in sine, fiecare zi nu
inseamna foarte mult, insa adunate, aceste zile reprezinta chiar viata
noastra. Cotidianul, problemele marunte ne prind in malaxorul lor de
parca am fi teleghidati! Timpul nu poate fi recuperat, el trece, fiecare
moment este unic! Ne bucuram de viata prea putin si amanam mult
prea mult lucrurile cu adevarat importante pentru noi!

Fie ca ai 18, 20, 45, 55 sau 65 de ani, niciodata nu este prea tarziu.
Cu cat mai devreme, cu atat mai bine. Cu siguranta pe patul de moarte
nu-ti vei fi dorit sa fi petrecut mai mult timp la birou. Este bine sa avem
o cariera care ne ofera satisfactii emotionale si financiare! Este frumos
sa fim Tn cdutarea succesului, insa totul capatd sens numai in momentul
in care ne acordam noua atentia cuvenita. Multi oameni isi fac din bani
un scop si considera cd atunci cand o sa-i aiba o sa fie cu adevdrat
fericiti! Realitatea ne contrazice, banii sunt numai o necesitate pentru
satisfacerea unor nevoi, fericirea insa vine din interior, din ceea ce
simtim, din ceea ce facem zi de zi, din savurarea fiecarui moment. Multi
oameni asteaptd sa ajunga la 50 sau 60 de ani pentru a realiza ca nu si-
au acordat lor suficienta atentie si abia atunci incep sa aducd un
echilibru in viata lor.

Avem facturi de platit, chirii, rate etc., nu putem face abstractie de
aceste lucruri! Trebuie sa facem ceva in acest sens, trebuie sa avem o
sursd de venit! In momentul in care traim doar pentru a plati facturi,
lucrurile se complica. Plecam teleghidati la serviciu, asteptam sa se
termine programul, intrdm din nou in trafic, ne enervam, ajungem
acasd, ne uitam la stiri, ne salutam familia pe scurt, mancam in graba,
apoi ne uitam la un film si ne culcdm. A doua zi ne trezim din nou
posomorati si o ludam din nou de la capat. O datd pe an incercam printr-
un concediu sd ajungem la un echilibru, este Tnsa mult prea putin!

Cate zile din viata ta aratd asa? intreb din nou: Cate zile din viata
ta sunt teleghidate, parca trase la Xerox?

Este paradoxal, acordam mai multd atentie facturilor, parerilor
celorlalti, barfelor, traficului! Un lucru il facem bine, si anume sa ne
scuzam ca nu avem timp pentru noi. Acest talent numit “scuzenie” este
arma noastra finala, atat fata de noi, cat si fata de ceilalti. Suntem
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buni, ne scuzam, ne victimizam si ne reluam fiecare zi monotona de la
capat. Nu ne oferim mintii noastre nici macar o oportunitate, nu
incercam sd ne dam nici macar o sansa, iar daca dam o sansd, este una
aamanarii! Amanam si ne scuzam ca si cum am trdi mii de ani! Probabil
ai Tnteles si simti cd ai doar o viatd! Uita-te in urma, poate totusi vezi si
lucruri bune, iar Tn acest caz este minunat!

Te gandesti cumva sa iti oferi sansa de a-{i oferi mai mult? Ai putea
sa-ti permiti sa stralucesti? Da, este greu, iar scuzenia sub pretextul
lipsei de timp duce la amanare, la lipsa de atentie! Ne scuzam, ca si cum
ar fi vorba de altcineva! Provoaca-te si adu lucruri bune in viata ta!
Prima intrebare ar fi: Care sunt lucrurile bune in viata ta si ce poti
aduce bun in plus!

Sunt gradinari straluciti, care au grja de rasaduri, smulg buruienile
sufocante si le udd! Gradinarii speciali vor vorbi cu semintele, cu
rasadurile si se vor preocupa zilnic de cresterea florilor! Pentru ei este
o artd. Grddinarii vor smulge orice buruiana care ar putea face rau
plantelor, vor sadi noi soiuri si le vor creste apoi! Sunt mulgi gradinari
fericiti, ei in permanenta se ocupa de gradina lor, de trandafiri, de lalele,
ghiocei, crizanteme etc. Secretul constad in atentie, implicare, smulgerea
buruienilor, pregatirea si intretinerea solului si hranirea florilor!
Gradinile cu flori sunt impresionante, te relaxeaza , te binedispun si ti
oferd energie!

Cum arata gradina mintii tale? Cum sunt gandurile si experientele
tale? Ce faciin acest sens? Sunt in gradina mintii tale mai multe buruieni
decat flori? Au sufocat oare buruienile frumoasele flori sau poate nu
mai sunt nici macar flori? Buruienile pot reprezenta grijile, stresul si
lucrurile neimportante, chiar sufocante! Poate amdanam smulgerea
buruienilor! Putem ajunge n stadiul in care ne putem convinge ca noi
nu crestem flori, ci buruieni sufocante! Ne uitdam la ele ce mari si
frumoase cresc, le admiram si contemplam! Aceste buruieni sunt
frumoase, atat de frumoase incat le aratam si celorlalti, ba chiar
incercdm sa-i convingem si pe ei sa planteze asemenea buruieni!
Incearca pentru cateva clipe sa te gandesti la viata ta, la flori si la
buruieni! Oare florile tale ce mai fac, sunt culcate la pamant? Nici nu
ne mai amintim bine de ele! Poate cd mai sunt pe undeva, insa efortul
este prea mare pentru a avea o gradina a mintii minunata!
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Poate totusi simti si-ti imaginezi ca ai putea face mai mult pentru
tine, poate poti sa devii cea mai importanta persoana din viata ta! Mai
jos gasesti 10 cdi pe care le poti urma, doar daca simti ca ti se potrivesc
si iti doresti acest lucru! S-au scris milioane de pagini pe aceasta tema,
va fi greu sa surprind totul pe scurt, considerad, te rog, aceste cdi drept
un prim pas pe care-l poti face tu in relatia ta cu tine!

Cele 10 cai

Hraneste-ti gradina mintii cu informatii/cunostinte sau experiente
placute. Poti incepe sa mai citesti. Daca ar fi sa-ti recomand o carte cu
care sd incepi aceasta ar fi Robin Sharma —,,Calugarul care si-a vandut
Ferrariul”, publicata la editura Vidia (www.vidia.ro ). Poate nu ai un
Ferrari si nu trebuie sa vinzi nimic dupa ce citesti cartea! Cartea iti ofera
mai mult, vei gasi in ea obiceiuri si ritualuri care te pot face mai fericit,
mai implinit! Urmeaza-le timp de 21 de zile!

Reflecteaza timp de douazeci si una de zile asupra a ceea ce faci
zilnic. Seara, timp de cinci minute, fa o retrospectiva cu lucrurile pe care
le-ai facut si pune-ti cateva intrebari: Ce am facut astdzi? Ce am fdcut
pentru mine? Ce as putea aduce bun in viata mea? Cu ce anume am
hrdnit gradina mintii mele? Ce seminte noi am plantat? Ce am fdcut
pentru ceilalti, ce as putea face mai bun? Nu sunt neapdrat importante
raspunsurile, cat sunt intrebarile! Intrebarile, in primul rand, ne vor face
constienti cd a mai trecut o zi din viata noastrd, o zi irepetabild in care
am facut, gandit si simtit anumite lucruri! Incercati 21 de zile, iar apoi
daca va simtiti confortabil continuati acest demers! Va fi un demers in
care va cunoasteti mai bine si o modalitate prin care puteti pastra ce
este bun Tn viatd si elimina ce este rau.

Simplifica-ti viata si bucura-te de fiecare clipa. Bucura-te cand vezi
un copil razand, bucura-te cand simti ceva bun, cand razi sau cand vezi
un lucru bun! Bucura-te cand vezi oameni fericiti, bucura-te de o
discutie, de o ceasca de ceai sau de orice alt lucru marunt! Dacd nu esti
capabil/a sa te bucuri de lucrurile mici, paradoxal, va fi greu sau
imposibil sa te bucuri de lucrurile mari! Viata te pune in fel si fel de
situatii, unele poate mai putin asteptate si lipsite de sens! Priveste totul
prin lentila bucuriei si savureaza fiecare clipa timp de 21 de zile.

lesi din starea de confort! Provoaca-te! Nu facem multe lucruri
pentru ca ne este mai confortabil si mai comod sa nu le facem! Fa lucruri
pe care ai fost tentat sa le faci, dar nu le-ai facut, incearcd sa-ti invingi
temerile si Tncearca lucruri noi! Experimenteaza si imbunatateste-ti
gradina mintii cu noi experiente! Ofera-ti ocazia sa faci lucruri pe care
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nu le faci de obicei pentru cd esti prins in malaxorul cotidianului!
Gandeste-te in fiecare zi la un lucru nou pe care |-ai face! Nu este nevoie
neaparat sa fie lucruri extraordinare, poti sa incerci si lucruri simple,
precum a gusta o noua bautura, a vizita un loc nou sau un muzeu, fa-{i
o coafura diferitd! Mergi la conferinte sau intalniri atipice,
experimenteaza terapii complementare! Fa acele lucruri pe care le-ai
amanat! Sunt o multime de lucruri care pot fi facute cu bani putini sau
chiar fara niciun ban! Trebuie sa investesti in primul rand macar cateva
minute in fiecare zi! Cu siguranta va fi o investitie profitabild! Ceasca
sufletului este plina de rutind, prejudecati si griji! Daca vei incerca sa
torni in ea, va fi in zadar, fara efect! Mai intai goleste aceastd ceasca,
madcar pentru o vreme, si pune in ea numai lucruri minunate, pune
lucrurile pe care le meriti!

Scoate buruienile din gradina mintii tale! Buruienile, pot fi
,prieteni” care te storc de energie sau oameni care iti spun ca nu poti!
Cele mai importante buruieni sunt de fapt gandurile tale negative, pe
care le alimentezi constant! Aceste senimente sunt derivate ale
victimizarii si neputintei! Acestea sunt jocuri ale mintii tale care te rod
n fiecare zi! Poti sa devii atat de bun/a in a te victimiza, incat ajungi in
punctul in care iti faci un mod de viata din acest lucru! Imagineaza-ti ca
ai ajuns la finalul vietii tale si intreaba-te: as fi putut face altceva? M-a
facut fericit acest rol al victimei? Atat am putut?

Uda si ingrijeste ceea ce ai bun! D3 o atentie sporita hobbyurilor
tale si pune-ti in practica abilitatile si talentele! Pune aceste lucruri atat
in slujba ta, cat si a celorlalti! Gandeste-te la misiunea ta, la rolul tau in
viata ta si a celorlalti. Einstein spunea cad ce faci pentru tine este trecator,
nsa ce faci pentru ceilalti rdmane pentru eternitate! Dezvolta-te pe tine
ajutandu-i pe ceilalti, ofera-le curaj, energie si sprijin! Fa putina miscare,
ai grija la alimentatie! Ofera-ti atentie tie, familiei si celor din jurul tau!
Dezvaluie potentialul din tine si permite-ti sa stralucesti! Schimbarea si
strdlucirea vin din interior si sunt de durata!

Vizualizeaza un viitor luminos! Forta vizualizarii ti oferd energie
pozitiva si rezultate! Proiecteaza-ti, asemenea unui film, cum arata
viitorul tau! Proiecteazd imagini pozitive si luminoase! Tnceagcé sa te
vezi pe tine plin de energie, de incredere, de ganduri pozitive! Incearca
sa te vizualizezi avand un sentiment de implinire si autorealizare!
Proiecteaza si vizualizeaza rezultatul. Vizualizeaza in detalii cat mai
precise, cu sunete, imagini si lumini! Pe mdsura ce vei vizualiza, vei avea
o imagine mai frumoasa a viitorului! Surpriza va fi ca, pe masura ce vei
repeta acest proces, iti va fi din ce in ce mai clar ce ai de facut pentru a
ajunge acolo. Atunci cand cunosti destinatia, vei identifica o multime
de cdi pentru a ajunge acolo! Vei realiza astfel care sunt lucrurile cu
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adevarat importante pentru tine si vei face ceva in acest sens! Va fi
asemenea unui soare care iti lumineaza drumul! Rezultatele vor fi
magnifice, vei observa schimbari dupad cateva zile! O sa-ti placa atat de
mult cand vei vedea rezultatele astfel incat vei folosi forta vizualizarii in
multe alte aspecte ale vietii tale!

Adu in viata ta, in gandurile, sentimentele si actiunile tale energie
pozitiva! Adu in biroul sau in casa ta flori care-ti plac! Aprinde betisoare
parfumate! Citeste o carte buna, evita stirile negative, stai de vorba cu
oameni fericiti si impliniti! Adu in fiecare zi din viata ta cel putin un lucru
pozitiv! Poti sa incerci sa folosesti si mantre pentru a fi mai energizat si
pozitiv! Mantra, repetata in fiecare zi timp de cateva minute, genereaza
sentimente placute. Poti alege una din urmatoarele mantre: ,Sunt
energizat, bucuros si fericit!”, ,Md simt din ce in ce mai puternic si mai
capabil”, , Fiecare celuld a corpului meu este o celuld a implinirii, a
energiei si a succesului! Simt cum puterea vine din interior! Sunt un izvor
de energie si iubire”, Alege una sau doua din ele, rosteste-le in gand sau
cu voce tare minute in sir! Alege si momente in care este liniste, poti
nsa sa profiti si de timpii morti din trafic, atunci cand astepti pe cineva
etc.! Vei simti rezultate deosebite dupa trei-patru zile si, pe masura ce
avansezi spre a 21-a zi, vei simti puterea mantrelor!

Revenind cu picioarele pe pamant ne putem gandi la facturile pe
care trebuie sa le platim! Poate ar fi interesanta o caldtorie in Tibet,
pana ajungem acolo, avem facturi de platit, rate, telefoane etc.! Poate
unele dintre ele sunt inutile, neaducand nimic bun in viata noastra, insa
este o alta discutie! Pana ajungem acolo avem un serviciu, fie ca
angajat, fie ca angajator! Vestea buna este ca fiecare dintre cele 8 cai
de mai sus poate fi aplicata si la job! Nu ne opreste nimic sa
transformam mersul la serviciu in momente de bucurie, de Tmplinire,
de a incerca lucruri noi! Mediteaza asupra fiecarei cdi si vei gasi cdi
precise pentru a transforma ceea ce faci in lucruri pozitive! Locul de
munca este un loc in care te poti cunoaste mai bine, un loc in care te
poti dezvolta sau poti ajuta alti oameni! Este un loc in care te poti
bucura sau unde poti vizualiza! Este posibil sd existe anumite
constrangeri, totusi nimic nu te opreste sa schimbi locul de munca cu
prima ocazie! Timpul petrecut la serviciu poate fi un lucru placut
ramanandu-ti ca alternativa chiar transformarea hobbyului intr-o
afacere!

Tine un jurnal cu insemnari! Scrie Tn el despre progresul pe care-|
inregistrezi, poti scrie in el gdndurile care ti-au trecut prin minte sau
sentimentele pe care le-ai incercat. Noteaza-ti pe scurt! Poti sa scrii
orice in el, inclusiv despre lucrurile pe care le apreciezi sau pentru care
esti recunoscator. Am pierdut poate ani, prinsi in malaxor. A urma aceste
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cdi 21 de zile poate reprezenta pasul catre o viata fericitda si una
implinita! Este important sa fii putin focalizat pe aceste cai in aceasta
perioada, castigul insa va fi nemdsurat! Doar 21 de zile! Alternativ la
varianta clasica de a scrie intr-o agenda sau caiet, poti sa folosesti
calculatorul sau chiar un blog! Permite-ti sa strdlucesti si bucura-te de
viata!

Cu siguranta aceste 10 cdi nu sunt limitative, mai sunt multe lucruri
de spus, de imaginat, de simtit sau de vazut! Fiecare isi poate gasi
propria cale, propriul ritm si poate motiva alti oameni sa aduca in viata
lor bunastare, echilibru si impliniri! Urmeaza cele 10 cai timp de 21 de
zile, timpul minim necesar ca o actiune sa devinda un obicei! Poti
continua acest obicei si dupa! Eu imi doresc din inima sa-ti formezi
obiceiul de a straluci mai mult, de a te simti mai bine si de a obtine tot
ce-ti doresti!

Cu energie pozitiva,
Marian Rujoiu si Dan Lambescu
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DE CE APARE ESECUL SAU CUM SA ESUEZI CU SUCCES!

Daca nu esti foarte interesat de cum poti obtine succesul, acest
articol te va invata cum sd esuezi cu succes.

O sa gasesti mai jos FORMULA ESECULUI! Poate nu toti ne dorim
succesul cu tot dinadinsul, poate ne putem multumi doar cu evitarea
esecului! Vei vedea mai jos cum trebuie sa te comporti pentru a
inregistra esec! Evident, vei transpune apoi intuitiv cum trebuie sa te
comporti pentru a evita esecul!

De sute de ani, oamenii fncearca sa afle care este formula
succesului. Au curs mii de pagini pe marginea acestui subiect si 0 sa se
mai scrie Tn continuare. Fiecare autor are o metodd, pe care o prezinta
ca miraculoasad, aduce argumente si dovezi in acest sens. In acest articol
nu ne vom ocupa de acest lucru, evident si eu am o parere in acest sens,
la fel ca si tine de altfel. Aici, voi prezenta doua cai sigure prin care tu
sa poti inregistra esec dupa esec! Oare aplici deja aceastd formula? Te
invit sa parcurgi randurile urmatoare, urmand ca la final sa tragi singur
concluziile!

Prima regula a esecului: Fii consecvent si repeta-ti greselile!

a. De cate ori gresesti consoleaza-te cu gandul ca a gresi este cat
se poate de omeneste.

b. Incepe rapid prin a da vina pe ceilalti, pe context, pe situatie sau
pe complexitatea problemei.

c. Fii obiectiv si nu-ti asuma niciun fel de responsabilitate! Pana la
urma, daca stai bine sa te gandesti nici macar nu ai gresit, ci a fost doar
o situatie dificila!

d. Nu incerca nici un moment sa afli de ce ai gresit, incearca sa uiti,
fii un om tare, care trece cu succes peste greselile sale!

e. Stai de vorba cu tine sincer si descopera astfel cum ca nici nu
puteau iesi lucrurile mai bune de atat, pentru cd nu depinde de tine!

f. Convinge-te ca tu ai fost singurul care a actionat rational, toti
ceilalti au procedat gresit, fara sa mai aducem vorba de context, care a
fost complet defavorabil!

g. Acum ca te-ai linistit, felicita-te pentru prestatia ta.

h. Nu te gandi nicio clipa cd ai fi putut face ca lucrurile sa iasd mai
bine!
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i. Nu-ti asuma nicio vina sau vreo responsabilitate.

j. Orice om serios este si consecvent! Tncearcd s& tii minte acest esec
si data viitoare cand ai ocazia procedeaza la fel, stii bine doar ca ai facut
cel mai bun lucru posibil si data trecuta!

k. Trebuie sa ai viziune si sa ai puterea sa repeti aceeasi actiune
sperand cd de data asta vei avea rezultate mai bune!

I. Nu schimba nimic, procedeaza la fel, lasa-te convins de viziunea
ta care-ti spune ca de data asta lucrurile vor iesi mai bine!

m. Lupta pana la capat, chiar daca a doua oara lucrurile ies prost!
Tu din nou ai facut tot posibilul!

n. NU cumva sa iti pui intrebarea: Eu ce puteam face sau ce puteam
schimba pentru ca lucrurile sa iasa bine de aceasta data? Intrebarile
de acest gen sunt superficiale si nerealiste, sunt mai mult pentru filozofi,
nu pentru tine!

0. Da dovada de perseverenta si actioneaza la fel si a treia oara!

p. Ai 0 mentalitate de invingator si de om care nu renuntd, daca nu
a iesit nici prima oarad, nici a doua oara, sunt sanse mari sa iasa a treia
oara!

r. Procedeaza la fel si a treia oara si a patra oara si felicita-te din nou.
Ai trecut cu succes peste aceeasi greseala de trei ori!

s. Intreabé-te: Cine ar fi putut rezista la fel de mult ca si tine!

A doua regula a esecului: Succesul de cele mai multe ori este
destinatia catre esec!

a. De ce sa trdiesti cu iluzia succesului, cand esecul este mai concret
si mai la indeméana?

b. Tocmai ai facut ceva si ai avut succes! Fii mandru de tine! Nu te
intreba nicio clipa De ce am avut succes? Nu te gandi nicio clipa ce
anume din tine a contribuit la realizarea acestui succes!

c. Fii plin de tine, chiar putin arogant, doar ai reusit!

d. Nu te intreba cum ai putea face sa ai succes din nou!

e. Nu profita de ocazie sa afli care-ti sunt punctele forte!

f. Nu-ti aprecia succesul, ar insemna sa te lauzi singur, iar acest lucru
nu-i frumos!

g. Nu te plasa pe tine in situatie, pentru a afla ce anume din context
te-a ajutat sd reusesti.

h. Eventual, considera o exceptie ceea ce ti s-a intamplat, nu incerca
sa tragi nicio concluzie!
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j. Dacad ai o zi mai bung, in care esti eficient si ai spor, nu te intreba
Ce anume ai fdcut ca acea zi sd fie bund?

i. Daca ai o alta zi in care lucrurile merg ca unse, nu te bucura de
acest lucru, pentru cd urmeaza cu siguranta sa se intample ceva rau!

k. Dacad nu s-a intamplat inca nimic rau, tu ai rabdare, e doar o
problema de timp sa apara ceva rau!

|. Stii foarte bine ca daca lucrurile merg prea bine ceva este in
nereguld. Intra rapid n panica si schimba metoda!

m. Nu Tncerca sa mentii ,starea de succes” pentru cd este mai
important esecul care te asteapta din moment in moment!

Dupa cum observi mai sus, ai doud cai sigure de a esua cu succes.
Aplicandu-le constant, vei devenii un campion al ESECULUI! Retine
asadar cd existd o manierd unica de a repeta o greseald si aplic-o cu
maiestrie, iar pe de altda parte te sfatuiesc sa nu inveti nimic din
succesele pe care le ai, pentru cd acestea sunt pur intamplatoare!
Comporta-te asa daca vrei sa ai esec si invers daca vrei sa eviti esecul -
acesta putand fi primul pas catre succes!

Scris de Marian Rujoiu si Cristina Ratiu
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JOCUL OPTIMISTULUI

Putem sa fim mai mult sau mai putin optimisti. Putem sa fim mai
degraba pesimisti. Sunt mai usor de gasit si motivele pentru a fi
pesimist.

Fiecare dintre noi se angajeaza intr-un joc, fie al optimistului, fie al
pesimistului. Jucand rolul pesimistului este mai usor dar, incet-incet,
vom vedea viata din ce in ce mai gri, la un moment dat chiar in negru.
Poti sa alegi sa joci rolul pesimistului si vei avea cateva sanse de a-ii
ruina semnificativ viitorul. Acum depinde de fiecare ce-si doreste!

Nu este obligatoriu sa fim cu totii de acord. Putem, insa, toti sa
constatam ,,dezavantajele” pe care le aduce cu sine o atitudine
pesimistd. O lista scurtd a dezavantajelor imediate este urmatoarea:

Pesimistul:

renuntd mai usor

are energie mai putind

risca prea putin

este de prea multe ori trist

identifica mai greu oportunitdtile din jur
are mai putini prieteni si este evitat adeseori
zdmbeste mai putin

- nu cautd talentul din fiecare om

nu cautd nici talentul sdu

- nu are incredere in fortele proprii

este mai , stresat”

Stiu ca fiecare dintre dumneavoastra, cand cititi aceste randuri,
gdsiti si argumente pentru care merita sa fii pesimist. Aveti dreptate,
este mai usor sa fii pesimist. Va puteti complace in situatii aparent fara
iesire, dati vina pe situatie, pe context etc. Intr-adevar, e mai usor sa fii
pesimist.

Sa fii optimist nu-i tocmai usor, pentru ca aveti datoria sa cautati
solutii permanent, sa va pastrati umorul, sa credeti in puterile
dumneavoastra, sa credeti si sa simtiti ca puteti primi si oferi mai mult.
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Este mai greu sa fiti optimist, este insa mai placut. Sim¢i cd trdiesti,
simti cd poti sd zbori, esti mai fericit. Te bucuri mai mult, te bucuri de
ce ti se intdmpld.

Atunci cand dai o data cu un zar, probabilitatea de a da 6 este de
16.66%, iar daca dai de trei ori probabilitatea de a da o data 6 este de
50%. Prin urmare, optimistul este orientat spre a arunca de trei ori cu
zarul. Un pesimist se gandeste cd probabilitatea este mica dacd arunca
o data cu zarul, deci nu ar mai avea nici un sens sa faca asta. In cel mai
bun caz, incearca o data.

Vreau sd simtiti cG meritd sd fiti mai optimisti, pentru cd este
important sd intelegeti cd veti cdstiga foarte multe lucruri.

Evenimentele mici, negative trebuie sa le privi{i ca pe usoare
obstacole care pot fi depasite. Trebuie Tnsd sa vizualizati rezultatul,
succesul si satisfactia ascunse la mijloc sau la final. Chiar si un esec poate
fi privit ca o experientd de invdtare. Optimismul te protejeaza si iti
creste imunitatea, uneori chiar si cea fiziologica. Sunt studii care
demonstreazd acest lucru. Cu siguranta Tnsa va va creste imunitatea in
fata evenimentelor negative.

Sunteti ceea ce ganditi! Aveti grija ce ganditi, pentru cd gandurile
dumneavoastra pot deveni vorbe, iar vorbele devin fapte. S-au facut
mii de experimente care demonstreaza ca modul in care ganditi va
influenteaza viata. Optimismul este asemenea unui magnet care atrage
lucrurile bune in viata dumneavoastra. Nu de putine ori observam ca
oamenii optimisti au mai mult succes. De ce oare? Stim incad putine
lucruri despre cum functioneaza creierul, cunoastem nsa mai mult
efectele pentru ca ne este mai usor sa le observam.

Va propun sa incercati o vreme sa jucati rolul optimistului. Veti
vedea rapid rezultate. Viata personala si profesionald vi se pot schimba
radical. Pentru inceput, puteti face cateva lucruri simple, cum ar fi:

® ori de cdte ori intdlniti un obstacol, zGmbiti si actionati

® incercati, ori de cdte ori aveti o problemd, sd gdsiti un lucru bun
in mijlocul acelui rdu

® jucati-va cu imaginatia dumneavoastrd. Imaginati-va cd sunteti
o fire optimistd. Imaginati-vd pe dumneavoastrd o persoand optimistd
cdreia i se intdmpld lucruri minunate.
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Henry Ford spunea: Daca tu crezi ca nu poti, ai dreptate; daca tu
crezi ca poti, din nou, ai dreptate. Puteti sd aveti incredere in
dumneavoastra? Puteti sa credeti ca vi se pot intampla lucruri bune?
Acesta este cel mai frumos cadou pe care vi-l puteti face. Sa jucati o
vreme jocul optimistului. Renuntati la vaicareli si actionati! Bucurati-va
de viata si experimentati un comportament optimist! Merita din plin!

Sper cd acest mic articol a reusit sa va puna putin pe ganduri. Sper
sa simtiti ca se poate mai mult, sper sd simtiti ca merita incercat.
Optimismul va va aduce n viata zambet, fericire si bucurii, nu va costa
nimic sa incercati.

Zambiti, urmeazd o noud zi plind de experiente de invétare si de
lucruri bune!

Scris de Marian Rujoiu si Alina Rujoiu
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JOCUL PERSEVERENTEI
Vrei mai mult?

Am scris in nenumarate randuri despre a privi viata ca pe un joc.
Am enuntat si doua categorii de jocuri, si anume Jocul Succesului si
Jocul Insuccesului.

Cum fac unii oameni de reusesc, iar altii nu? Sau cum fac unii
oameni de pierd mai putin sau mai mult? Fiecare dintre noi are dreptul
moral de a-si alege modul in care vrea sa trdiasca. Poti sd ai un job de
executie, sa astepti salariul la sfarsitul lunii, sa traiesti linistit zeci de ani.
Poti sa alegi sa traiesti intr-o casa si sa ai cativa copii care Tti vor bucura
serile si weekendurile. Nimic rdu in a trai in acest fel, ba, din contra,
sunt foarte multe motive pentru a alege un asemenea stil de viata.

Exista Tnsa si o alta categorie de oameni, in care ma regasesc si eu,
anume a acelora care aleg sa joace jocul perseverentei. Perseverenta
inseamna sa te bucuri de fiecare pas pe care il faci, sa traiesti fiecare
clipa si in acelasi timp sa-ti doresti mai mult. Alege sa lupti! Alege sa-ti
aperi drepturile si sa castigi mai mult! Vrei un salariu mai mare, vrei
copii care sa mearga la cele mai bune scoli, vrei sa vezi cat mai multe
locuri de pe planeta? Vrei recunoastere sociala?

in acest al doilea caz unul dintre ingredientele succesului este
perseverenta. Perseverenta apare atunci cand majoritatea oamenilor
se opresc, dar tu continui. Continui sa lupti, continui sa depui un efort,
continui sa fii optimist, continui tot ce poate fi continuat. Zambesti,
inspiri adanc si mergi mai departe. Pe masura ce vei merge mai departe,
vei avea mai multe motive de a te bucura si de a te simti implinit.
Trebuie sa recunoastem ca acest joc al perseverentei este unul unde nu
ai garantia rezultatului, ai insd o probabilitate mai mare de a reusi decat
oamenii obisnuiti.

R Tncurajeazi-te permanent si lasd-i pe ceilalti si te incurajeze.
Indepdrteaza-i de langa tine pe cei care nu-ti acorda credit si care parca
au trecut in fisa postului sa te descurajeze permanent. Surprinzator, de
foarte multe ori cei care te descurajeaza sunt prietenii.

Scriind articolul de fata mi-am adus aminte o parabola draguta.
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Trei iepurasi se plimbau prin pddure. La un moment dat,
unul dintre ei cade intr-o groapd destul de adédncd. Cei doi
iepurasi de pe margine au inceput sd strige:

- Vai, acolo o sG ramdi, nu o sd reusesti niciodata!
_lepurasul cézut in groapd incepu sd se cdzneascd sd iasd.
Incepu sd se zbatd si sd se agate de margini in dorinta disperatd
de a iesi din groapd. Cei doi iepurasi rdmasi la suprafatd
niciodatd nu mai vdzuserd un asemenea necaz si erau siguri cd
iepurasul cGzut nu o sd reuseascd niciodatd, astfel cd au inceput
sa-i spund iepurasului:

- Nu o sd reusesti niciodatd!

Pe mdsurd ce iepurasul incerca mai mult, ei repetau acelasi
lucru, se agitau si mai tare si 7i spuneau cd nu o sa reuseascd
niciodatd!

Dupd zeci de minute in sir de strigdturi si incercdri, iepurasul
reusi sd iasd.

O asa grozavie iepurasii nu mai vazuserd pdnd atunci si-1
intrebard:

- Vai, iepurasule, dar cum ai reusit?

- Am reusit!

- Ai reusit, dar cum?

- Am reusit!

- Mdi, iepurasule, tu nu intelegi ce spunem?

- Am reusit si vd multumesc pentru incurajdri, fdard voi nu as
fi reusit niciodatd!

lepurasul nostru cel cdzut in groapd era surd. El nu auzise
cuvintele nicio clipd si a intrepretat strigdtele si agitatia de pe
marginea gropii drept incurajdri. lepurasul nostru nu ar fi reusit
niciodatd dacd ar fi auzit descurajdrile de pe margine:

Morala: Trebuie sa fii surd atunci cand ceilalti te
descurajeaza si sa interepretezi orice gest ca pe o incurajare si
sa continui sa perseverezi in a-ti atinge obiectivele.

Fiecare dintre noi simte ca merita mai mult. Trebuie sa elimini orice
sabotor din viata ta si din gandurile tale. Perseverenta iti va da energia,
energia ti va da optimismul, optimismul iti va da bucuria, iar bucuria
iti va arata drumul. Dupa ce vei sti drumul, poti sa fii perseverent, intri
n acest cerc virtuos, care este aproape un perpetuuum mobile. Poti
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alege sa fii iepurasul de pe margine sau poti sa alegi rolul celui care
doreste mai mult. Poti sa vrei mai mult de la viata personald, de la viata
profesionald, poti sa-ti faci o viatd mai colorata, mai placuta si cu
satisfactii infinite. Poti sa simti ca ai puterea de a face acest lucru si alege
sa faci un prim pas. Cand ceva nu functioneaza, perseverenta nu
inseamna sa continui, ci sa ncerci altceva. Daca tu crezi ca poti, ai
dreptate, daca tu crezi ca nu poti, din noi ai dreptate!

Zambeste si alege sa fii regizorul propriului viitor!

0)

Scris de Marian Rujoiu
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EXERCITIU PRACTIC DE RESPONSABILITATE

Succesul fiecdruia dintre noi depinde in mare masura de fiecare in
parte. Invatand din experienta oamenilor de succes, observam ca
printre multe alte ingrediente se afla responsabilitatea.

Esti responsabil nu numai pentru ceea ce faci, ci si pentru ceea ce
esti. Succesul, vointa, devotamentul, energia, prieteniile, afacerile etc.
- totul intra in responsabilitatea ta. Indiferent cum ai fi, este
responsabilitatea ta. Retine trei lucruri simple:

- esti responsabil pentru ceea ce ai fost;
- esti responsabil pentru ceea ce esti;
- esti responsabil pentru ceea ce vei fi.

Unii dintre voi ar putea juca Jocul Neasumarii sau Jocul Victimizarii
si nu vor fi de acord in niciun chip cu cele trei lucruri spuse mai sus. Sunt
convins cd poti gasi o mie de motive pentru care nu esti responsabil nici
pentru ceea ce ai fost, nici pentru ceea ce vei fi. Este si acesta un joc.
Putem sd ne lamentam si sa ramanem in aceasta situatie. Vestea
proastd este cd, adoptand o asemenea atitudine, cand vom vorbi peste
ani, probabilitatea ca viata ta sa fie mai buna decat astazi este extrem
de mica. O asemenea atitudine nu va atrage succesul. Oportunitatile
parca s-au vorbit si te ocolesc, la fel si lucrurile bune. Este o vorbd veche:
0 veste proasta nu vine niciodata singura. Cam asa este si in acest caz.
Cu cat fugi mai mult de responsabilitate, cu cat te victimizezi mai mult,
cu atat mai mult lucrurile vor merge mai rau. Este o alegere!

Putem astepta destinul sau sansa pentru a ne ,lumina” viitorul sau

putem prelua noi initiativa. Fiecare dintre noi poate fi prin sine ,farul”
cu care poate vedea oportunitatile si lucrurile bune din viata. Sa ne
inchipuim cd suntem intr-o camera intunecata si cautam un obiect, pe
care o0 sa-l numesc Vointa. La un moment dat ne putem enerva pentru
ca nu gasim Vointa. Ne putem supdra si incepem sa ne vaitam cd nu |-
am gasit. De asemenea, putem spune ca nu-i vina noastra ca nu am
gdsit Vointa n niciun coltisor al camerei, mai ales ca era intuneric.
_ Potiinsa sd faci altceva nainte sd te victimizezi si sa te enervezi.
Incearca sa te gandesti ce ai fi putut face pentru a gasi Vointa. Dai vina
pe intuneric, pe lipsa de timp sau pe dezordinea din camera. Poti face
altceva - poti sa aprinzi lumina. Avand lumina poti gasi ceea ce cauti
mult mai usor. Cel mai probabil vei gasi si Vointa in acea camera.
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indemnul meu este sé aprinzi lumina. Metaforic vorbind, lumina
este Tn cazul nostru Responsabilitatea. Fiind mai responsabil pentru
ceea ce esti si ceea ce urmeaza sa fii, ai o viata In care nu mai bajbai
prin intuneric.

Esti o persoana ghinionista sau una norocoasa?

Esti o persoana care un job bun sau nu?

Esti o persoand care are prieteni de incredere sau nu?

Esti o om care are o afacere de succes sau nu?

Esti o persoand care are masina pe care si-o doreste sau nu?
Esti o persoand impacata cu ceea ce face sau nu?

Esti o persoana care fi inspira pe ceilalti sau nu?

Lista poate continua. Vreau sa subliniez un lucru simplu: esti ceea
ce esti datorita alegerilor pe care le faci! Fiecare alegere iti poate
schimba viata in bine. Chiar si atunci cand nu alegi, de fapt ai ales sa nu
alegi. Fiecare alegere fti influenteazd prezentul si viitorul, al tdu si al
celorlalti. Intrebarea nepusa in acest articol pana acum este
urmatoarea:

Esti pregatit sa-ti asumi responsabilitatea sau nu?

Asumarea responsabilitatii iti poate ghida actiunile. Asumandu-ii
responsabilitatea, atat pentru esecul, cat si pentru succesul tdu, poti
invata si iti poti schimba viitorul. Nu ai cum sa schimbi viitorul fara sa-
ti asumi responsabilitatea prezentului. Asumarea trecutului si
prezentului este punctul de plecare pentru viitor.

O asemenea atitudine, mai ales pentru noi ca popor, este greu de
acceptat. Suntem puternic antrenati sa aruncdm vina pe ceilalti, sa
fugim de responsabilitate. Ne place sa vorbim prea mult ,,in principiu”
si prea putin ,concret”. Mass-media este foarte reticentd in a promova
modele pe care merita sa le urmezi, zona politica sufera o decadere tot
mai mare, iar oamenii, ori de cate ori observa o idee bund, cautd o mie
de motive pentru care ea nu ar merge. Cu alte cuvinte, contextul nu
este unul favorabil, iar Jocul Responsabilitdtii devine greu de jucat.

Spuneam ca sunt Jocuri ale Succesului si Jocuri ale Insuccesului.
Responsabilitatea este un joc al Succesului. Este privirea intr-o oglinda
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curatd n care ti asumi exact ceea ce esti. O intrebare simpla pe care ai
putea sd o pui ca cititor este: ,Si cum pot juca acest joc al
Responsabilitatii?”. Pot demonstra matematic cd acest joc meritad jucat,
mai pot aduce si mii de argumente pentru a te face sa intelegi
importanta lui. Mai trebuie Tnsa ceva, trebuie sa CONSTIENTIZEZI! A
constientiza importanta si necesitatea acestui joc nu este un demers
teoretic, nici un demers fizic si nici macar unul psihologic. Cu sau fara
ajutorul meu trebuie sa SIMTI Responsabilitatea. Asumarea
Responsabilitatii este un sentiment.

A-ti asuma Responsabilitatea pentru ceea ce faci si pentru ceea ce
esti este un demers usor de inteles si poate reprezenta un punct de
cotitura in viata fiecaruia dintre noi. Am auzit oameni spunand: ,Am
inteles cd pdnd la urmd sunt responsabil pentru ceea ce mi se intdmpld.
Pot sd md mint, sd dau vina pe context sau pe ceilalti, pdnd la urmd insd
am constientizat cd pentru a schimba ceva in viata mea trebuie sd imi
asum ceea ce sunt, inclusiv ceea ce urmeazd”.

Sunt insa oameni care nu vor sa-si asume responsabilitatea, asa este
firea lor si nu fac nimic Tn acest sens. Multi dintre ei nu pot fi convinsi
niciodata. Sunt cazuri insa cand acesti oameni constientizeaza brusc si-
si spun: gata am inteles si am simtit ca eu sunt responsabil pentru ceea
ce mi se intampla!

Tti propun un exercitiu simplu care s3 te ajute sa fii mai responsabil
decat esti acum.

Citeste randurile de mai jos numai in cazul in care ai doud minute
libere si vrei sa mai faci un mic pas in asumarea Responsabilitatii.
Trebuie doar sa citesti si sa incerci sd simti ceea ce spui, fie ca esti de
acord, fie ca nu. Este o adaptare dupa exercitiul ,Muntele de Cristal”
folosit in NLP pentru a intelege pattern-urile de limbaj utilizate de Milton
Erickson. Este important sd citesti cuvdnt cu cuvdnt rdndurile de mai
jos.

Exercitiu

,,Esti un om responsabil, uneori mai mult, alteori mai putin. Ti-aduci
aminte de intamplari din trecut si intelegi ca uneori ai fi putut face mai
multe, alteori mai putine. Te voi ruga sa-ti imaginezi anumite lucruri...
si nu conteaza daca tu simti ca nu-ti poti imagina aceste lucruri. Poate
gandurile tale vor rataci putin (poate te vei gandi la altceva), iar tu poti
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sa citesti cu voce tare, in soapta sau in gand, dar nici asta nu conteaza,
cdci cuvintele citite vor continua sa te relaxeze... si nu are nicio
importanta daca nu intelegi unele cuvintele, deoarece foarte curand te
vei simti mai relaxat/a decét te-ai simtit vreodata...

Poti vedea in fata ta o poteca naturald. Urmand poteca, mirosi
parfumul dulce al florilor in timp ce ajungi la o poarta. Intri intr-o
gradina si observi pe lateral o cararuie pietruita pe care tu te hotarasti
sa o explorezi. Cararea serpuieste prin gradind, printre florile minunate,
printre tufe si alte plante... In scurt timp ajungi la coltul unui gard viu.
Cand 1l ocolesti, vezi in fata ta un munte minunat. Este multicolor si
seamana cu un cristal imens. Te apropii de el si vezi ca are o multime
de trepte naturale - responsabilitate, vointa, asumare, iar tu te hotarasti
sa le urci. Pasind pe prima treaptd, observi c3, la baza, muntele are
culoarea rosu. Este un rosu puternic aprins si observi, in acelasi timp,
ca intr-o parte a muntelui cresc flori rosii, iar in partea cealalta se
gaseste un cires incarcat cu cirese rosii stralucitoare. Esti relaxat,
responsabil si plin de viata. Florile rosii degaja un miros imbdatator si te
gandesti sa culegi o cireasa. Cand musti din ea, sucul dulce iti umple
gura... Mai urci cateva trepte pe Muntele de Cristal si zaresti sub
picioare o culoare portocaliu strélucitor... Se pare ca ai ajuns intr-o
livada cu portocali, fiindca toti pomii din jurul tau sunt incarcati cu
portocale imbietoare. Ti-ar placea poate sa ai un viitor stralucitor si
poate ca ti-ai dori sa bei niste suc de portocale... direct dintr-o
portocala... Acum urci alte cateva trepte si ajungi la un nivel in care vezi
mult galben. Peste tot se zaresc flori galbene... inalte, scunde, mari si
mici... in lateral curge un paraias si decizi sa te racoresti in undele lui...
te scalzi la umbra unui lamai si aroma puternica si proaspata de lamaie
te revigoreaza si mai mult... Dupa alte cateva trepte, ajungi in mijlocul
unui verde luxuriant. Este plin de energie, tu te simti mai puternic, mai
relaxat si mai plin de responsabilitate. Parca ai fi intr-o jungla tropicala.
Din sutele de copaci zboara pasari si animalele tale favorite iti ies in cale
si te saluta... Urci la urmatorul nivel si totul in jurul tdu este albastru.
Niciodatd nu ai vdzut un albastru mai frumos... si niciodata nu ai simtit
atata bucurie. Intr-o parte a muntelui, poti vedea marea si cativa delfini
care se joacd in apa limpede, albastruie. Zdmbesti, esti tu si lumea, alegi
sa te scalzi Tn marea albastra, poti inota si te poti juca cu delfinii pentru
un timp... Revenind pe munte, urci mai departe si in jurul tdu totul se
preschimba in violet... parcd te-ai gdsit gi regdsit pe un munte gigantic...
lumina se reflecta din piatra si totul scanteiaza in jur... In cele din urma
ajungi in varful muntelui si totul devine alb... orbitor de alb.
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Toate gandurile si visele tale favorite se afla aici... ingeri, zane, nori,
raze de soare... orice doresti se afla aici... totul fiind scaldat intr-o lumina
albd, stralucitoare... Acum te bucuri de Muntele de Cristal. Aici, pe
Muntele de Cristal, esti pregatit/a si receptiv/a pentru tot ceea ce iti voi
spune in mod pozitiv, inaltator, armonios... si tot ce citesti bun pentru
tine pe acest munte este acceptat de tine si de subconstientul tau.

Esti o persoana care congtientizeaza ca este responsabila pentru
ceea ce face si pentru ceea ce este. Culorile prezentului si ale viitorului
sunt luminoase. Privesti catre trecut si il vezi asemenea unui film. Auzi
vocile prietenilor tdi care te-au sprijinit si te-au ajutat. Ti-aduci aminte
de copilarie, cand te jucai si erai lipsit de griji. Lumina trecutului este
tot mai stralucitoare, iar in minte iti vin imagini. Unele nu sunt foarte
colorate. Vezi aceste imagini ca intr-un album si sunt din ce in ce mai
colorate si mai intense. Esti acum pe varful muntelui de cristal unde esti
fericit si incarcat de energie. Totul in jurul tau straluceste, albul este cel
care lumineaza totul in jurul tau. Simti ca ai toate resursele pentru a
reusi. Si mai stii cd poti hotdri in numele tau. Ceea ce esti este o
consecinta a actiunilor tale, iar actiunile tale sunt alegerile tale, iar
alegerile tale sunt ceea ce esti. Stii ca esti responsabil pentru ceea ce
esti si pentru ceea ce vei putea fi. Dispui de vointa, energie,
responsabilitate, incredere, bundvointd, sprijin, abilitati cheie, instruire.
Pe muntele de cristal ai gdsit un cufdr cu resurse infinite, ai totul pentru
a putea reusi si esti bucuros. Este un cufar plin cu resurse. Il deschizi si
iei din el Incredere si imediat ce ai luat-o simti ca ai incredere tot mai
multa in tine, apoi bagi mana si iei Responsabilitate. Acum te simti mai
responsabil, mai puternic, mai plin de incredere. Accepti ceea ce esti si
ce urmeaza sa fii. Acceptarea este insotita de sentimentul ca toate
actiunile din prezent iti pot schimba viitorul. Zdmbesti, parca te-ai gasit
si regdsit pe un munte gigantic unde lumina se reflectd din piatra si totul
scanteiaza n jur. Totul in jurul tau este alb.

Toate gandurile si visele tale favorite se afla aici... ingeri, zane, nori,
raze de soare, asumare... orice doresti se afld aici... totul fiind scaldat
intr-o lumina alb3, stralucitoare... Acum te bucuri de Muntele de Cristal
si privesti in viitor. Esti pe varful muntelui de cristal si vezi foarte
departe. In dreapta ta este cufdrul plin de resurse de unde tu tocmai ai
luat din el increderea si responsabilitatea. Inchizi ochii si-ti imaginezi
viitorul. Iti apar in minte o serie de imagini. Esti pe muntele de cristal,
iar lumina alba stralucitoare lumineaza imaginile care iti apar in minte.
Te imaginezi pe tine n viitor drept un om responsabil si constient ca
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este regizorul propriului tau viitor. Te vizualizezi pe tine in acest fel din
ce In ce mai clar, iar acum te simti din ce in ce mai responsabil si din ce
in ce mai relaxat. Sunt multe lucruri pe care le poti face pe muntele de
cristal. Ai urcat, ai ajuns sus, acum este momentul sd-| pardsesti cel
putin pentru o vreme. li multumesti muntelui de cristal... iar tu stii deja
ca poti reveni pe acest munte oricand Tti doresti.

Acum zambeste si respira adanc, iar cand vei termina de citit vei fi
in plind forma si perfect sanatos/sanatoasa, cu toate simturile ascutite.
Si vei fi cu totul in masura sa petreci o zi plina de vigoare, eficacitate,
energie, optimism, entuziasm si bucurie pentru a trai cu zambetul pe
buze. Esti mai responsabil si acum trebuie sa revenim la starea initiala.
Inspiri adanc si ai o senzatie de bine, acest exercitiu este la final. Inspiri
si mai adanc, iar senzatia de bine urca tot mai mult in tine si ai
constientizat ca asumarea responsabilitatii face parte din tine.

Ce poti face acum?

Poti sa fii sau nu de acord cu exercitiul de mai sus. Poate ca exercitiul
a avut un impact mai mare sau mai mic asupra ta. Poate culorile
muntelui te-au bucurat. Poti sa mai citesti o datd acest exercitiu. Poti
s3-1 si printezi, este mai usor de citit. Ai putea sa-| oferi si prietenilor/
prietenelor tale.

Scris de Marian Rujoiu si Dan Lambescu
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LENTILA BUCURIEI

Sunt lucruri care ne bucurd mai mult, altele mai putin. Cele mai
multe lucruri sau evenimente sunt cele care ne raman indiferente. Poti
sa citesti acest articol si sa fii si mai relaxat si sa constientizezi ca poti sa
te bucuri de viata mai mult decat de obicei.

Sunt multe lucruri care ne bucurd. Tn aparentd noud ne plac si ne
este indiferent daca altora le par mai ciudate. Ne poate bucura un
zambet, ne poate bucura un joc de carti, ne poate bucura o melodie
frumoasa sau un joc de sah. Fiecare cu micile lui nebunii sau micile
pldceri, sunt ale fiecaruia dintre noi. Aceste mici bucurii ne fac viata mai
frumoasa. Sunt si multe lucruri pe care ni le dorim. Pe mulii dintre noi,
lucrurile pe care nu le avem, dar ni le dorim, ne fac nefericiti. Sunt
lucruri care nu pot fi schimbate, insa sunt si multe lucruri care se pot
schimba. Ce-ti propun nu este nici si te schimbi, nici s3 ramai la fel. Tti
propun sa schimbi putin unghiul din care privesti lucrurile care-ti sunt
indiferente. Rutina zilnicd, nu degeaba se numeste rutind, te macind cel
mai mult. Iti propun ca fiecare lucru care ti se intampla sa-| privesti prin
lentila bucuriei. Poti sa-I privesti si cu putin umor pentru cd te va bucura
si mai mult si vei avea o stare de spirit pozitiva. Bucura-te de fiecare
lucru care i se intampla chiar si atunci cand el face parte din rutina
zilnicd! Bucura-te cand vezi un copil razand sau cand mergi la un film!
Bucura-te cand bei un suc! Un suc costa un dolar, iar milioane de
oameni traiesc in lume cu mai putin de un dolar pe zi! Bucura-te cand
auzi cd unui prieten i s-a intdmplat ceva bun! Bucura-te din suflet si
spune-i acest lucru. Bucura-te de momentul in care cineva te strange
in brate! Trdieste din plin clipa! Bucurad-te de lumina soarelui si de
rasarit, bucura-te de verdele din jurul tau! Admira-te pe tine de cate ori
faci un lucru bun! Nu-i de ajuns sd muncesti, trebuie sa te si bucuri ca
ai ocazia sa muncesti, sunt milioane de oameni care nu-si gasesc un loc
de munca. Bucura-te dimineata pentru ca urmeaza o noua zi in care tu
te poti bucura de fiecare clipa, sute de oameni se culca seara, iar
dimineata nu se mai trezesc! Bucura-te ca ai prieteni, poate unii dintre
ei chiar meritd statutul de prieteni! Bucura-te cand vezi pe cineva
zambind, cu sigurantd existd un motiv pentru care se bucura. Ajungi
seara acasa, gandeste-te la lucrurile care te-au bucurat. Incearca sa vezi
prin lentila bucuriei fiecare lucru care ti se intampla. Poti sa simti ca
merita sa te bucuri. Invidia omoara bucuria. Bucura-te de binele altuia
si incearca sa inveti de la el! Bucura-te ca ai de la cine Tnvata!
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Te mai poti bucura de ceva permanent. Poti sd te bucuri ca ai
posibilitatea sa te bucuri permanent de fiecare lucru. In plus, puteai sa
nu te nasti. Bucura-te ca existi, cd respiri, ca vezi si ca simti! Lucrurile
care-ti sunt indiferente sunt lucrurile care te pot bucura, trebuie numai
sa accepti ca aceste lucruri sd te bucure. Foloseste lentila bucuriei si
zambeste, iar din cand in cand foloseste lentila umorului. Amuza-te ca
lucrurile sunt intr-un fel, si nu altfel. Uneori nu este bine sa iei lucrurile
prea in serios. Inainte de a lua lucrurile in serios, zambeste! Oamenii,
de multe ori, se iau prea in serios si devin ridicoli. Bucura-te de viata si
de slujba!

Vestea bund este ca poti folosi lentila bucuriei gratis. Castigi buna
dispozitie, o stare de spirit mai buna. Si, cum un lucru rau nu vine
niciodata singur, la fel nici un lucru bun nu vine niciodata singur. O
bucurie va aduce cu ea o alta bucurie, iar un zambet va aduce alt
zambet. Trdieste clipa si bucurd-te! Poti sa simti acum si sa vezi ca si
lucrurile mici pot fi motive de bucurie. Incearca acest lucru de cateva
ori si incet-incet te vei obisnui. Poate ca te intrebi ce rost are? Are un
rost, si anume acela de a fi fericit in primul rand cu ceea ce ai si sa vrei
ceea ce ai. Poti sa vrei si ceea ce nu ai, insa, ihainte de toate bucura-te
de ceea ce ai.

Scris de Marian Rujoiu
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Dedic acest articol unui prieten foarte bun, Bogdanel, care mi-a dat
si ideea acestui articol. Atunci cand vorbim de management personal,
fiecare dintre noi ne gandim la o mai buna organizare a noastra. Vreau
sa merg insa, mai departe de Time management si prioritizare, as dori
sa discut despre substanta managementului personal, cumva despre
ceea ce defineste autenticitatea unui om, corelatd cu performanta lui.
Acest articol este mai mult un demers intelectual si practic in acelasi
timp, in sensul ca pot fi picioare care te conduc pe un drum, capul insa
tu trebuie sa fii, pentru a auzi, a simti si a vedea.

Cine sunt eu?

Suntem de obicei experti in a ne da cu pdrerea despre ceilalti si
despre ceea ce fac ceilalti. Ne place sa criticdm mult si mai putin sa
apreciem meritele celorlalti. Cand vine vorba de noi, tendinta este de
a ne evalua nerealist. Sunt intr-adevar persoane care se autoevalueaza
foarte dur, acestea mergand mai degraba pe o panta a lipsei de
incredere in fortele proprii. Revenind insa, care sunt punctele tale tari
si care sunt punctele tale slabe? Chiar daca pare usor, multi dintre noi
preferam sa ne mintim singuri, raportandu-ne prea mult la valorile
sociale, la parerile celor din jur. Astfel, oamenii ajung sa creada ca sunt
buni organizatori, chiar daca n-au excelat niciodata in acest domeniu,
se cred experti in cate un domeniu, chiar daca nu sunt, si lista poate
continua.

Din nefericire, oamenii care cred acest lucru nu au nici o vina.
Presiunea sociala este atat de mare si apare astfel urmatoarea confuzie
intre:

Cum sunt eu? < > Cum ag vrea sa fiu?

Totusi, pana la urma, care este problema in a-{i urmari obiectivele
si Tn a-ti proiecta imaginea a ceea ce vrei sa fii? Chiar consider ca este
un lucru excelent sa stii exact ceea ce vrei sa fii. GRESEALA apare Tnsa
in urmatorul punct: atunci cand oamenii vor sa fie intr-un anumit fel
care nu-i definesc.

Apar, astfel, cazuri de oameni care dupa un an, doi sau 10 ani fac
anumite lucruri. Daca-i intrebi acum, iti vor spune ca fac exact ce si-au
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dorit. Dupa 10 ani insa, acesti oameni ajung des la concluzia: locul meu
nu este aici, nu vreau sa fac acest lucru toata viata, locul meu nu este
aici, m-am saturat, eu nu asta mi-am dorit etc. Probabil, fiecare dintre
noi cunoastem asemenea persoane si sunt foarte mul{i oameni care
ajung in situatia aceasta, fiind ceva de speriat. Ca un corolar, retineti:
nu-i nici o problema sa tinzi sa fii intr-un anumit fel, sa fii privit intr-un
anumit fel, s ai un anumit job sau sa ai un anumit comportament
social.

Tntrebarea magica pe care tu trebui sa ti-o pui este urmatoarea:
chiar imi doresc acest lucru cu adevarat?

Ne place sa credem ca ne-ar placea sa facem un anumit lucru.
Discrepanta apare atunci cand acest lucru nu ne reprezintd. De
exemplu, ar putea sa-ti placa ideea de a fi seful unei echipe. Iti doresti
acest lucru, nsa acest lucru este cel care te reprezintd? Aici apare
diferenta intre ceea ce ti-ar placea ca idee si ti-ar placea cu adevarat,
diferenta care pe cat este de find, pe atat este de importanta. Fiind
cinstit cu tine, coborand din lumea ideilor in lumea realitatii, castigi
foarte mult: scapi de stres, scapi de bataie de cap, economisesti timp
(chiar ani de zile) etc.!

Bun... si urmatoarea intrebare din partea ta ar putea fi: De unde
stiu ce mi se potriveste? Fard prea multe discutii, rdspunsul ar fi ca ti
se potriveste ceea ce te defineste cu adevarat! Ai putea intreba insa:
de unde stiu ce ma defineste cu adevarat?

Frumoasa intrebare, am si rdspunsuri frumoase la aceasta
intrebare. Daca gasesti raspunsul acestei intrebari, atunci vei putea face
rapid o conexiune intre ,,ceea ce-mi doresc” si ,ceea ce ma defineste”.

Scurt ghid in a afla ce te defineste.

Raspunzand la urmatoarele intrebdri vei afla cu adevarat ce te
defineste. Ce-l defineste pe un om, nu-I defineste pe celalalt, astfel ca
raspunsurile trebuie sa fie personale, unice si sincere in acelasi timp.

1. Cand ai avut ultima realizare? Ce abilitate de-a ta te-a ajutat sa
ai acea realizare?

2. Ce faci intotdeauna cu o placere deosebita?

3. Ce-ti doreai sa faci cand atunci cand erai mic?
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4. Care sunt acele lucruri pe care le faci mai usor decat ceilalti
oameni?

5. Ce autor Tti place si de ce? Ce simti atunci cand 1l citesti si ce
ganduri iti vin in minte?

6. Daca ai avea o bagheta magica si ai putea sa schimbi lumea, ce
ai schimba la ea, astfel incat sa ti se potriveasca?

7. Cu ce anume nu sunt de acord ceilalti la tine, de cele mai multe ori?

8. iti place s3 lucrezi singur sau sa lucrezi alaturi de cineva?

9. Daca faci o comparatie intre activitdtile pe care le faceai acum
doi ani si cele pe care le faci acum, care ar fi diferenta? Cand ti-a pldacut
mai mult si de ce anume crezi acest lucru?

10. Preferi sa lucrezi direct cu oamenii sau preferi mediul online,
sau poate lucrul cu documente si strategii etc.? Care dintre aceste trei
lucruri le faci mai bine?

11. Tn dezvoltarea ta, iti place s& inveti de la ceilalti sau iti place s3
inveti singur?

12. Tti este usor sa vorbesti cu oamenii?

Lista de intrebari poate continua. Tn principiu, trebuie s3 dai
raspunsuri sincere, urmand ca apoi sa ajungi la anumite trasaturi,
abilitati, comportamente si talente.

Raspunde la intrebarile de mai sus! Este important sa le pui pe
hartie, va fi un prim pas. O sa ajungi la concluzia ca te definesc
talentele tale, iar raspunsurile de mai sus te vor ajuta sa gasesti repere
n identificarea talentelor tale.

Mai jos ai exemple de talente pe care le poti avea. Lista poate fi
completata cu inca alte sute de talente.

Amplificator: Vezi potentialul in ceilalti si stii cum sa-l amplifici.
Comunicare: iti place s3 explici, s& descrii.

Cuceritor: Doresti cu orice pret sa castigi oamenii de partea ta.
Empatie: Poti simti cu usurinta starile emotive ale celor din jur.
Focalizare: Incotro ma indrept? Ai o abilitate deosebit3 de a-ti
stabili obiectivele.

Importanta: Vrei sa fii ,recunoscut”, sa fii auzit.

Inovatie: Esti fascinat de idei si concepte (noul, provocatorul,
ineditul).
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Intelect: iti place si ai o activitate mental3 constant3.
Tmplinire: Nevoie constantd de obtinere a succesului.
Leadership: Vrei sa preiei controlul pentru ca simti ca vei avea
rezultate.

Mediator: Cauti intotdeauna sa ajungi la un consens.
Ordine: Totul in jurul tau trebuie sa fie disciplinat si organizat.
Organizare: Care este cea mai buna cale de a rezolva
lucrurile? —incepi organizarea.

Perfectionist: Excelenta, si nu media, este unitatea ta de
masura.

Pozitivism: Vezi partea plind a paharului.

Responsabilitate: Scuzele nu sunt de ajuns cand nu ai reusit
un lucru.

Siguranta de sine: Increderea pe care o ai in fortele proprii.
Solutionare: Tti plac solutiile.

Spirit de echipa: Vrei sa-i faci pe oameni sa faca parte dintr-
un grup.

Strateg: Cauti cea mai buna cale de a merge mai departe. Ai
viziune.

Atentie! Tendinta de a-ti revendica foarte multe talente este mare.
Incearcd si le alegi pe acelea care ti se potrivesc cel mai mult. Alege
maxim 3-5 talente in care tu excelezi si care te definesc cu adevarat.
Aceste talente pe care tu le vei identifica vor reprezenta ceea ce te
defineste pe tine. Confirma talentele alese de tine, cu raspunsurile date
mai sus?

Esti pe drumul cel bun. Acest lucru te va ajuta. Sunt convins, ins3,
ca macar putin te va pune pe ganduri. Reintorcand-ne la problema de
mai sus, anume la ce ar trebui sa fac pentru a ma defini, raspunsul este
simplu: trebuie sa-ti folosesti talentele in ceea ce faci. In ce masura
talentele tale se regasesc in ceea ce faci acum?

- Dacd raspunsul tdu este ,in micd masurd”, probabil nu esti pe
drumul cel bun si tu simti acest lucru.

- Dacd rdspunsul tdu este ,,in oarecare masura”, atunci probabil, din
nou, simti ca lipseste ceva.

- Daca raspunsul tau este ,in foarte mare masura”, probabil este o
activitate care intr-adevar iti place, care te defineste si care te
reprezinta!

Scris de Marian Rujoiu
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NU POTI FACE LUCRURI MARI AVAND ASTEPTARI MICI!

Sa stii ca e valabil si invers, adica poti face lucruri mari doar avand
asteptari mari! Dacd ne uitam in istorie, in inventica, in fizica sau in
chimie, observam ca lucrurile bune, lucrurile mari au ceva in comun, si
anume faptul ca initiatorii lor au avut asteptari mari! Uneori asteptarile
lor au depdsit cu mult probabilitatea si plauzibilul, astfel incat in jurul
lor se auzea: acest lucru nu este posibil, nu merita efortul, oricum nu
iese, sau o incurajare seaca de genul ,daca tu crezi... poti incerca!”

Sa ludam un exemplu mai recent! Probabil tu, care citesti aceste
randuri, ai folosit mdcar odata Google! Acesta a fost un proiect in care
au crezut doi studenti. Acesti doi studenti au gasit numai usi inchise,
chiar la marile companii, lideri de piata in IT (nu le mentionez numele
pentru a nu face antireclama). Acesti doi tineri au crezut in ideea lor si
au avutincredere in ideea lor! Faptul ca ei nu au renuntat a facut posibil
ca cel mai mare motor de cautare sa fie folosit de milioane de oameni!
Cand vrei sa afli ceva, cel mai probabil vei alege sa tastezi in Google
cuvantul si sa dai search! Acesta este un proiect mare, un rezultat mare,
pentru cd ei au avut asteptari mari!

Asemenea exemple le vei intalni la tot pasul, in familie sau in cercul
de prieteni. Cei care au avut asteptari mari au putut face lucruri mari.
Micile asteptari sunt ceea ce franeaza mintea, franeaza creativitatea si
obliga creierul la a gandi si actiona pe o plaja ingusta!

Aceste asteptari mari sunt rezultatul unei gandiri pozitive, ca
lucrurile pot fi mai bune, ca lucrurile sunt posibile, iar primul pas catre
reusita este gandirea unui lucru. Daca tu poti gandi cd poti reusi un lucru
acela este primul pas catre reusita. Ceea ce spun este dovedit stiintific
prin experimente, mai ales pe marginea medicamentului Placebo!
Gandirea ta iti poata da forta sa schimbi lucrurile, sa te schimbi pe tine,
sa ajungi mai departe sa ai succes. Ne place sau nu, aceasta mentalitate
a facut diferenta intre oamenii care au avut succes si oamenii care nu
au avut succes, face diferenta intre angajat si angajator, intre condus si
conducator, intre reusita si nereusita!
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De multe ori, ne intrebam: cum oare a reusit X sau Y, mai ales ca nu
pare asa inteligent? Raspunsul e foarte simplu: a crezut in ideea lui!
Acest lucru este valabil in politica, afaceri sau viata personala. Realizari,
lucruri mari poti avea si in viata personala, trebuie doar sa crezi in
puterile tale si sd ai asteptari mari!

Constient sau inconstient, aceastd metoda cei mai multi dintre noi
am testat-o. Eu sunt unul dintre aceia care au testat-o! Intotdeauna am
reusit, am reusit sa-mi implinesc visele! Acum doresc, de exemplu, ca
Extreme Training, compania pe care o conduc, sa ajunga lider de piata
in domeniul trainingului deschis in Romania. Am acest gand de vreo doi
ani. Am reusit sd ajung in primii 5. Probabil in maxim 2 ani o sa ajung
primul. Nu vreau sa supdr pe nimeni, insa aceasta este asteptarea pe
care o am!

Asteptarile mari dau sens actiunilor tale, dau nastere la o viziune
cu care poti face ceva, gasesti solutii mult mai repede, iar oportunitatile
le vezi mai usor. Sunt oameni care si-au vandut casa pentru a-si
deschide o afacere. Este usor sa spunem ca acestia sunt niste speculanti
sau niste oportunisti! Insa, cati dintre noi suntem dispusi sa renuntam
la tot ce avem pentru a investi intr-o idee pe care o avem. Probabil
putini!

Nu vreau sa dezvolt o teorie, nici sa fac filosofie, vreau doar sa
indrazniti sa sperati mai mult, sa cereti mai mult, sa credeti mai multin
puterile voastre.

Sa spunem ca tragi cu arcul sau cu pusca.

La 20 m distanta ai o serie de tinte: una la 1 metru distanta de sol,
a doua la 2 metri, a treia la 3 metri, a patra la 4 metrisia 10-1a 10 m.
Nu va fi imposibil sa atingi tinta situata la inal{imea de 10 m daca fti
propui acest lucru, insa va fi aproape imposibil sa o atingi pe cea de la
10 m, tintind la cea de 1 m Tintind la 1 metru indltime, poti nimeri din
greseald putin mai sus sau putin mai jos, insa tintind la 10, poti atinge
8, 9 sau 10. E simplu, logic, plauzibil si testabil! Felul cum te pozitionezi
fata de tinta poate asigura atingerea ei. Ca sa reusesti sa tintesti la 10
m Tnaltime trebuie sa pozitionezi arcul altfel! Daca il pozitionezi in jos,
va fi greu ca sdgeata ta sd ajunga sus!
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Prin urmare, indrazneste sa vezi tinte la indltime, indrazneste sa vrei
mai mult, Tndrazneste sa vrei mai bine. Asteptarile tale vor fi primul
indicator al reusitei tale. As putea continua cu exemple, cu metafore ca
exemple, insa te indemn sa meditezi 5 minute la acest lucru! Astfel ca
acum fti pasez tie mingea, ramane sd te hotarasti cat de sus vrei sa o
arunci, cat de departe vrei sa tintesti.

Retine: Doar avand asteptari mari poti face lucruri mari!

Scris de Marian Rujoiu
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PUTEREA FEEDBACKULUI
Ce este feedbackul?

Feedbackul este un instrument folosit permanent, indiferent de
domeniu, atat in viata personala cat si in viata profesionald. Vom invata
impreuna cum trebuie folosit feedbackul pentru a avea rezultate si cum
nu trebuie folosit, astfel incat sa nu se transforme intr-un bumerang ce
se poate intoarce impotriva noastra.

Pentru clarificarea termenului, va prezint definitia ce figureaza in
Dictionarul Explicativ al Limbii Romane: FEEDBACK - retroactiune care
se manifesta la nivelul a diferite sisteme (biologice, tehnice etc.) in
scopul mentinerii stabilitatii si echilibrului lor fata de influente
exterioare; retroactiune inversa, conexiune inversa, cauzalitate inelara,
lant cauzal inchis.

Dupa cum vedem, feedbackul este o reactie cu scopul mentinerii
echilibrului!

De cele mai multe ori spunem cd dam feedback atunci cand ne
expunem parerea despre un anumit lucru. Pana aici nimic mai adevarat.
Cand cineva fsi expune pdrerea, spunandu-ne daca am facut bine sau
nu am facut bine, nu mai este feedback. latd un exemplu:

INTREBARE: Ce pérere ai despre acest tricou?

RASPUNS GRESIT: Cred cé ai facut o alegere bun3!

Aparent avem de-a face cu feedback, in care interlocutorul nostru
ne spune parerea despre tricou! De fapt, el nu ne spune parerea despre
tricou, ci despre alegerea celui care |-a cumparat!

Sa mai luam doud alte exemple:

INTREBARE: Cum ti s-a p&rut acest curs!

R1: Cred ca putea fi facut mai bine!

R2: Este un curs care se adreseaza avansatilor!

R3: O sa-l recomand si altor persoane!

R4: Mi se pare ca trainerul a facut o treaba excelenta!
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Niciunul din cele patru raspunsuri de mai sus nu poate fi considerat
feedback! In urmatoarele randuri o sd va explic si de ce!

Pentru a intelege ce nu este feedbackul, sd ne gandim o clipa care
este scopul feedbackului. Feedbackul are drept scop mentinerea unui
anumit echilibru, un raspuns la o anumitd cauza, el nu trebuie sa fie o
reactie la ceea ce a declansat cauza, ci doar la efect! Feedback inseamna
a oferi celorlalti un raspuns eficient pentru a le comunica exact ceea ce
ne deranjeazd, in ce mod ne afecteaza sau ce dorim sa faca ceilalti.
Trebuie sa facem acest lucru fara a leza cealalta persoana, fara a
minimaliza apararea, ci prin a-i face pe ceilalti sa inteleaga ca doar
comportamentul ma deranjeaza sau imi place, nu persoana.

Feedbackul trebuie sa fie o reactie la un comportament, mai exact
ceea ce ai simtit TU Tn momentul in care ai interactionat cu fenomenul!

Probabil in acest moment lucrurile nu va sunt tocmai clare, va
intrebati oare: ,Pand la urma, ce este acest feedback?” sau ,Ce nu este
feedbackul?” Incepem cu cea de-a doua intrebare:

Ce nu este feedbackul?

Feedbackul nu este un sfat! Aceasta este cea mai mare greseala
care se face. Multi dintre noi credem cd dam feedback atunci cadnd dam
sfaturi! Ce-i drept, ne place sa dam sfaturi. Foarte frumos! Insa trebuie
sa intelegem ca acest lucru nu reprezinta un feedback, intrucat nu
reprezinta o reactie, fiind o teoretizare pe marginea unei situatii, si nici
nu atinge scopul feedbackului, anume reglarea si echilibrul sistemului.
latd un exemplu:

INTREBARE: Ce péarere ai despre aceasti carte?
RASPUNS GRESIT: Cred c& ar trebui s3 o scrii din nou!

Feedback: Mi s-a parut o carte incompletd, nu am reusit sa o
inteleg!

Sau

INTREBARE: Cum ti se pare aceastd masina?
RASPUNS GRESIT: Cred c& ar trebui s mai incerci si alte variante!

Feedback: Raportul pret-calitate nu mi se pare ca fiind unul bun.
Nu mi se pare asa frumoasa!
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Sau

INTREBARE: Cum ti se pare acest demers?

RASPUNS GRESIT: Eu in locul tiu nu as fi ficut asa ceva! As fi inceput
mai degraba cu...

Feedback: Acest demers nu mi se pare interesant!

Toate raspunsurile de mai sus nu intra in sfera feedbackului, ele
sunt sfaturi si nimic mai mult! Putem afirma cd indirect ne-am spus
parerea, insa feedbackul nu inseamnd a ne spune indirect parerea
despre ceva, ci trebuie sa descriem ce am simtit noi despre lucrul
respectiv sau despre actiunea respectiva. Acesta este primul pacat al
feedbackului, anume sa dam sfaturi. Exista o vorba mai veche: nu da
sfaturi cui nu-ti cere! Trebuie sa ai capacitatea sa descrii ce parere ai
despre acel lucru, ce simti in legatura cu acel lucru, si nu ce ar trebui sa
faca persoana respectiva. Daca persoana respectiva va cere un sfat sau
va intreaba cum ati fi procedat dumneavoastra, atunci ii puteti spune
acest lucru. Pentru un individ, nimic nu este mai neplacut decat sa
primeasca un sfat atunci cand el ar fi vrut sa primeasca feedback!

Feedbackul nu este sondare psihologica. Aceasta e o altd greseal3,
cand facem pe expertii, nefiind nici momentul si nici cazul! De cele mai
multe ori vom cddea in pacatul psihologului amator, acela care vede
dincolo de lucruri. S3 nu uitam cd interlocutorul nu ne-a cerut sa-i
descifram intentiile sau motivatia, ci vrea de la noi doar un feedback.
lata cateva exemple:

INTREBARE: Ce pérere ai despre acest tablou?
RASPUNS GRESIT: Probabil autorul lui este destul de tanar!
Feedback: Tmi place acest tablou, m3 binedispune!

Sau
INTREBARE: Cum ti se pare acest raport de evaluare?
RASPUNS GRESIT: Cred c3 ti-ai dat toata silinta s3 ias3 o treab3

buna!
Feedback: Mi se pare un raport complet si obiectiv!
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Ce-i drept, va fi greu sd rezistdm acestor tentatii, de a cduta in
spatele fenomenului, insa feedback Tnseamna a avea o reactie in
legatura cu fenomenul respectiv. Dupa cum veti sesiza in relatiile de mai
sus, Tn raspuns nu putem observa care este legatura directa dintre cel
care da rdspunsul si asupra carui lucru trebuie sa se pronunte el.
Ganditi-va doar o clipa, cel care v-a intrebat ceva v-a intrebat despre
intentia lui, despre ce I-a determinat pe el sa faca un anumit lucru.
Revedeti intrebarile si o sa observati cum stau lucrurile.

Feedbackul nu este nici critica, nici lauda! Daca vrei sa critici pe
cineva, poti sa faci linistit acest lucru, insa nu te consola cu gandul ca i-
ai dat doar un feedback. Critica si lauda sunt doud fenomene foarte des
intalnite, Tnsa nu trebuie confundate cu feedbackul. Sa luam cateva
exemple:

Sa presupunem ca cineva trebuia sa predea un raport acum doua
zile

RASPUNS GRESIT: Trebuia sa-mi aduci raportul tdu acum dous zile!

Feedback: Asteptam raportul tau acum doua zile.

Sau cand cineva vorbeste pe un ton ridicat:

RASPUNS GRESIT: Esti un nesimtit, nu te intereseaza ce spun si
ceilalti!

Feedback: Atunci cand vorbesti pe un ton ridicat, nu reusesc sa mai
inteleg nimic.

iti poti da seama foarte usor c3 nu vei obtine efectul scontat prin
raspunsurile de mai sus, ba, din contra, lucrurile se pot agrava!

De unde vinde puterea feedbackului?

Puterea feedbackului vine din faptul ca el poate redresa, mentine
o stare buna sau schimba un comportament. Feedbackul ii permite
celuilalt sa primeasca un raspuns vizavi de actiunea lui. Feedbackul este
constructiv cand face referire numaila actiunea in sine si nimic altceva.
Daca intr-adevar vrei ca o persoana sa stie ce parere ai in legdtura cu
un anumit lucru, descrie acea stare pe care ai avut-o in momentul n
care ai interactionat cu lucrul respectiv!

De exemplu, reclamele sunt facute pe principiul feedbackului.
Acestea sunt actiuni care vor sa declanseze in tine o pofta, o senzatie,
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un sentiment. Feedbackul rostit ar trebui sa fie: ,As manca ciocolata
cand vad aceasta reclama!” sau ,,M-a facut curios aceasta reclama!” sau
»Nu am reusit sa inteleg aceastd reclama!” Toate aceste afirmatii descriu
o reactie a ta in momentul cand ai interactionat cu fenomenul respectiv.
De exemplu, daca-i spui producatorului reclamei ca ti se pare o reclama
buna, acesta va fi incantat, insa el nu a primit un feedback, el trebuie
sa afle ce ai simtit tu cand ai vazut acea reclama. Cu alte cuvinte,
feedbackul trebuie sa fie descriptiv, nu evaluativ!

Efectul de bumerang al feedbackului? A da un sfat, a face o sondare
sau a critica un comportament nu este eficient. Acest lucru poate deveni
eficient in cazuri foarte rare, insa ele nu permit individului sa afle care
este parerea ta despre un anumit lucru. Cu alte cuvinte, daca te trezesti
ca o sa critici atunci cand ti s-a cerut doar un feedback, e foarte usor ca
celdlalt sa se aseze pe pozitie conflictuala. Sa nu fii mirat atunci, ca tu
doar i-ai spus adevarul, pentru ca nu i-ai spus adevarul!

Finetea feedbackului sta in a face diferenta dintre persoana si
actiune. Paradoxal, confuzia se face foarte des, cu toate ca sunt doua
lucruri total diferite. Prin urmare, feedbackul trebuie sa fie raspuns la
un comportament, nu la persoana care are comportamentul respectiv,
trebuie sa fie raportat la obiectul discutiei (masa, casa, masina, sucul
etc.), nu la posesorul sau viitorul posesor al acestuia. Adica, daca nu fti
place masina cuiva, feedback nu inseamna ca posesorul ei nu are gusturi
bune, ci doar cd nu este pe gustul tau!

Un feedback dat niciodata nu va putea fi contracarat, pentru ca
nimeni nu poate sa-ti spuna ca ti-a placut atunci cand nu ti-a placut,
nimeni nu poate sa-si spuna ca tu esti trist atunci cand te-a facut fericit.
Cu alte cuvinte, atunci cand descrii o stare a ta (de suparare, de regret,
de asteptare, de incantare, de enervare etc.), partenerul tau de discutie
va avea 0 viziune exactd asupra a ceea ce simti. Odata ce a primit acest
raspuns, este decizia lui ce face mai departe. Puteti hotari chiar
impreuna ce ar fi de facut, insa fenomenul numit feedback se incheie
aici, odata cu descrierea reactiei tale, cu descrierea starii tale!

Foarte important de mentionat in finalul acestui articol este ca
atunci cand primesti un feedback, spune doar ,Multumesc!”. Nu
trebuie nici sa te certi, nici sa contrazici, nici sa dai feedback la
feedback!
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DESPRE PUTEREA GANDULUI

Astdzi vom vorbi despre puterea gandului, despre cum ceea ce
gdndim ne influenteazd viata de zi cu zi. Prin viatd de zi cu zi intelegem
job, familie, relatiile cu prietenii. A gdndi inseamnd a imagina, a vd
imagina cd puteti sd... Inainte de a face orice lucru, va veti gandi. Va
veti gandi la modul: ,As putea sa merg sa fac cumparaturi”; ei bine, va
imaginati cum ar fi sa mergeti. Daca aveti o senzatie placutd, veti merge,
daca aveti o senzatie extrem de neplacuta, veti face totul astfel incat sa
evitati aceasta situatie.

De cele mai multe ori, lucrurile devin realitate dupd ce noi le
gdndim. In momentul in care putem sa ne imaginam ca suntem capabili
sa facem un anumit lucru, acel lucru devine realitate atunci cand noi |-
am facut. Ceea ce gdndim influenteaza fiecare lucru pe care il facem.
De exemplu, atunci cand aveti un prieten/o prietend, viitor sot/sotie,
ati avut si situatii in care v-ati spus: ,,Stii, nu pot sa ma vad cu el, nu pot
sa ma imaginez cu el in viitor.” Din cauza acestui blocaj mental — de a
nu vd putea imagina pe dumneavoastrd intr-o anumita situatie — cel mai
probabil in momentul in care va veti afla in situatia respectiva, nu veti
face fata.

Lucrurile devin realitate dupa ce sunt gandite. Gdndul provoacd
ceea ce urmeazd. De exemplu, va imaginati pe dumneavoastra ca un
om de succes, vizualizati acest lucru, cum ar fi sa fiti un om de succes,
si va imaginati, probabil, ca ar fi frumos.

Multi oameni nu pot sd se imagineze pe ei ca avand succes, pur si
simplu nu pot. In acel moment, de cele mai multe ori, acea persoana
nici nu va fi o persoana care va avea succes. Probabil va intrebati care
e legatura cu realitatea. Poate sunt simple coincidente sau pur si simplu
nu ies lucrurile asa cum presupune aceastd putere a gandului. Lucrurile
sunt extrem de simple. In momentul in care noi ne gandim o data la un
lucru, a doua oard, a treia, a patra oard, in mintea noastra se creeaza
anumite sinapse care ne modeleaza modul de a gandi. In momentul in
care va ganditi, va imaginati pe dumneavoastra ca alergand pe un teren,
de exemplu, citind o carte sau va imaginati intr-un club sau la o coada
la administratie publica. Cdnd vd imaginati, in realitate se intampld la
fel. Acest lucru s-a demonstrat prin experimente, in sensul ca au fost
conectati sportivi la anumite aparate si au fost pusi sa-si imagineze ca
sunt intr-o competitie si cd aleargd, sa se imagineze pe ei in competitia
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respectiva. La fel, s-a organizat o competitie si a fost din nou mdsurata
activitatea cerebralda. Mintea noastrd nu face foarte mare distinctie
intre a imagina si a face efectiv lucrul respectiv.

Practic, acest antrenament mental, de a ne imagina pe noi intr-o
anumitd situatie, ne ajutd la a vedea mai usor oportunitdtile.
Oportunitatile exista peste tot in jurul nostru, unii le vad mai mult, altii
mai putin. Drept urmare, este esential sa puteti sa va vizualizati pe
dumneavoastra intr-o anumita situatie. Ce inseamna acest ,,a vizualiza”?
Sd vd vizualizati, sd simtiti cd sunteti in situatia respectivd. Cu cdt vd
veti gdndi mai mult la situatia respectivd, cu atdt probabilitatea sd se
intdmple acel lucru creste.

De exemplu, aveti examen pentru scoala de soferi si va imaginati
pe dumneavoastra ca facand o greseala foarte mare. Va imaginati la
volan si vd ganditi ca veti face o greseald foarte mare, nu veti fi atent la
semafor, nu veti vedea un pieton. In acest caz, va programati pe
dumneavoastra sd reactionati ntr-un anumit fel, Tntr-un anumit
moment. Adicd, daca ne-am programat pe noi, am putea sa ne
imaginam cd ma sui la volan, ma imaginez pe mine cd vad semnele de
circulatie, schimb corespunzator vitezele s.a.m.d. Dacad noi am putut sa
facem mental aceastd operatiune, cu siguranta o vom putea face si fizic
atunci cand ajungem fn situatia respectiva.

Practic, aceasta fortd a vizualizarii este un antrenament mental
pe care il puteti face in mod gratuit. Va perfectionati de fiecare data
cand faceti acest antrenament mental. Vizualizati, Idsati-va visele sd
devind realitate. Nu degeaba se spune ,mi-am vazut visul cu ochii”.
Acest lucru Tnseamna cd, inainte de a se intampla in realitate, visati, va
doreati acel lucru si vd imaginati ca este posibil, intr-o masura mai mare
sau mai micd, dar va imaginati ca ar fi posibil.

n momentul in care putem s& ne imagindm pe noi intr-o anumit3
situatie, reactionand intr-un anumit fel, ne putem imagina pe noi ca pe
acele persoane care vad oportunitdtile din jurul lor, cu siguranta ca si
n realitate se va intampla acest lucru. Exista o vorba veche care spune:
ai grija ce gandesti pentru ca gandurile tale vor deveni vorbe, ai grija ce
vorbesti pentru ca vorbele tale devin fapte. Asa este. Sau cum spunea
Henry Ford: dacd tu crezi cd poti, poti, dacd tu crezi cd nu poti, nu poti.
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Prin urmare, bucurati-va, bucurati-va de viata, zambiti ori de cate
ori aveti ocazia si vizualizati-va pe dumneavoastra ca pe o persoana
bucuroasa. Puteti sa va imaginati ca pe o persoana care se bucurd, care
se bucura de viata, se bucura de prieteni, se bucura de fiecare lucru din
viata lui. Puteti sa vd imaginati ca fiind o persoand care se bucurd de
absolut tot ce se intampla? Acesta este primul pas — sa va puteti
imagina. Cu sigurantd, In momentul in care veti avea contact cu
realitatea in legatura cu acele lucruri, automat veti avea o reactie, in
consecinta, va veti bucura.

Bucurati-vd, zambiti, pentru cd merita! in plus, acest antrenament
mental de a va vizualiza intr-o anumita situatie este un antrenament
mental cu rezultate imediate. Acest antrenament mental este in mod
gratuit si frumusetea lui constd in faptul ca puterea gandului este
nemarginita, libertatea lui este totald, va puteti imagina ca orice este
posibil.

Practic, imaginatia este o lume in care orice este posibil. Cu toate
acestea, sunt persoane care nu pot sa-si imagineze anumite lucruri. In
momentul in care puteti sa va imaginati, de cele mai multe ori dorinta
dumneavoastra este indeplinita. E un fel de bagheta. Daca nu puteti sa
va imaginati cd veti reusi absolut deloc, in acel moment lucrurile vor
merge extrem, extrem de greu.

Prin urmare, indrazniti, visati, pentru ca merita! Bucurati-va de
viata, bucurati-va de slujba si lasati-va dorintele, lasati-va visele sa
devina realitate. Trebuie doar sa le lasati. Mult succes!

Scris de Marian Rujoiu
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EXERCITIU — CUM SA-TI DECLANSEZI 0 STARE DE BINE

Sunt fel si fel de metode destul de simple prin care poti sa-ti
declansezi o stare de bine. Richard Bandler este un varf de lance atunci
cand vorbim despre a rezolva lucrurile rapid in maniere foarte simple.

Richard Bandler era foarte interesat de o metoda folosita de un
saman pentru declansarea starilor de bine, astfel cd indiferent cat a
insistat Bandler, samanul nu i-a impartasit secretul. Legenda spune ca
Richard Bandler a smuls cu forta secretul tindndu-I pe saman deasupra
unei prapastii, pana cand acesta i-a impartasit secretul.

Atunci cand ne simtim bine sau rdu, avem anumite senzatii in corpul
nostru. Teama o simtim in piept, bucuria in stomac sau intr-un alt mod
propriu fiecarui om. Oamenilor, de exemplu, atunci cand sunt nevoiti
sa tind o prezentare, teama le inunda tot corpul ca un fluid, sau simt
cum le coboara din piept in picioare sau intr-un alt fel.

Daca ar fi sa ne gandim la guvernarea tarii, e mai putin important
de dezbatut de ce suntem in situatia in care suntem, cel mai important
lucru ar trebui sa fie gasirea unor solutii rapide. De multe ori,
problemele nu se rezolva de la sine, doar cunoscand cauza. Astfel, si
metoda lui Bandler se bazeaza pe gasirea unei solutii rapide care sa aiba
un efect imediat.

Problema de rezolvat: ai o stare apatica, lipsita de motivatie, sau
esti lipsit de energie etc.

Cauzele unor asemenea probleme sunt simple de cele mai multe
ori - facturi, rate la banca, sefi sau colegi nesuferiti etc. Pentru a rezolva
asemenea probleme. primul lucru pe care-l poti face este sa-ti
declansezi o stare de bine care sa te ajute sa te mobilizezi si sa-ti
recapeti energia. Tehnica e simpld, cu o singura conditie: sa vrei intr-
adevar sa-ti schimbi starea si sa parcurgi exercitiul pana la capat.

Exercitiu - Cum sd te simti mai bine (o vreme)

Pasul 1 — identificd un moment (o situatie) Tn care te-ai simtit
excelent. Incearca sa faci o ,calatorie” in acel moment. Observa ce
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simteai Tn acel moment, ce vedeai, ce auzeai. Fa acest pas in acel
moment si Tncearca sa retraiesti momentul.

Pasul 2 — concentreaza-te asupra senzatiilor din corp, incearca sa
respiri la fel, sa simti la fel. Poate vezi si o imagine mare sau o imagine
mica la o anumita distanta in raport cu corpul tau. Poti incerca sa inchizi
si ochii daca te ajuta si poti vedea si intensifica culorile imaginii daca te
simti confortabil. Vedeti, auziti si simtiti la fel.

Pasul 3 — observa senzatia din corp, unde este si incearca sa o
descrii (culoare, densitate, marime, forma, statica sau in miscare etc.).
Poate este in piept, poate intr-un anume loc in stomac. Daca te
concentrezi, vei vedea ca are si o anumita culoare, poate alb, rosu,
verde, galben sau orice altd culoare. Gaseste aceasta senzatie in corp,
simte ce marime si ce forma are.

Pasul 4 - dacd te vei mai concentra putin, vei observa ca aceasta
senzatie are o anumita miscare. Da-i voie sa se miste si observa in ce
sens se misca. Observa daca se roteste pe orizontald sau pe verticala.
Acum este momentul-cheie, intensifica senzatia si roteste-o in tot
corpul in sensul pe care l-ai gasit, cu viteza din ce in ce mai mare si din
ce In ce mai intensa. Roteste-o pentru inceput in cercuri mici, apoi in
cercuri mai mari si din ce in ce mai mari, pana cand vei simti ca acea
senzatie ti-a inundat tot corpul. Permite acestei senzatii sa inunde tot
corpul, fiecare celuld, incepand de la cap pana in varful degetelor de la
picioare. Acest proces poti sa-I faci timp de 1-4 minute pana cand simti
ca tot corpul tau este plin de acea senzatie placuta, de o anumitd
culoare si de o anumita densitate.

Pasul 5 - gindeste-te acum ce vei face in viitor (o zi, dous,
saptamani) si roteste in continuare aceasta senzatie! Poate te gandesti
la viata personala sau poate la cea profesionald, poate la o vacanta sau
poate la un proiect pe care-l aveti in desfasurare.

Pasul 6 - fii surprins acum ca te simti mai bine :) Lasd aceasta
senzatie sa mearga cu tine Tn viitor. Acum te simti mai bine, poate
zambesti sau poate te gandesti ca este mult prea simplu. Bucura-te de
senzatia pe care o ai. Acum poti sa porti aceasta stare de bine cu tine si
poti sa alegi daca vei repeta acest exercitiu. Poti sa-l repeti acum sau
peste cdteva ore. Observa efectul magic al acestui exercitiu si fii
constient de cat este de usor sa te simti mai bine.
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Sper ca acest exercitiu a avut asupra ta un impact pozitiv. Daca ai
ales sa nu faci acest exercitiu este posibil chiar sa nu vrei sa te simti mai
bine, ceea ce nu-i un lucru neaparat rau. Este alegerea ta.

Inchei spunandu-va o maximé care imi place foarte mult: ,Fiecare
om este ceea ce este datorita alegerilor pe care le face”

Scris de Marian Rujoiu

PROIECT FIl GENIAL



PAG. 59 VAMPIRII SOCIALI

CUM SA RECUNOSTI SI SA TE FERESTI
DE CELE 7 TIPURI DE VAMPIRI SOCIALI?

Vampirii sociali sunt peste tot, uneori sunt deghizati chiar in
prieteni. Ce fac vampirii de obicei? Lasa fara energie si fara sange
victimele. De obicei acestia actioneaza pentru a-si transforma victimele
tot in vampiri asemenea lor. Vampirii, asa cum fi stim din povesti, din
mituri sau din filme, seamana foarte mult cu vampirii sociali din zilele
noastre, numai ca cei din zilele noastre sunt cu mult mai multi si
actioneaza mult mai rafinat.

Dacd vampirii mitici sugeau sangele victimelor pana cand victimele
ramaneau fara vlaga si se transformau apoi in vampiri, vampirii
moderni, vampirii de astazi isi secatuiesc victimele de energie. Energia
este un dar pretios oferit omului. Energia ne ajutd sa actionam, sa ne
bucurdam, sa muncim, sa mergem, sa avem rezultate, sa iubim, sa
scriem, sa invatam, sa ne ajutam semenii, sa ne ajutam pe noi, sa
zambim etc. Energia ne dd ocazia sa facem tot ce-i placut si bine pentru
noi si semenii nostri.

Acest subiect nu este unul comod pentru ca poate deja intuiti ce
sunt de fapt vampirii sociali si poate cineva apropiat voua sau chiar
dumneavoastra ati putea fi uneori, insa nu-i niciodata tarziu sa va oferiti
ocazia de a deveni mai buni. Acest articol va fi insa util in primul rand
oamenilor care vor sa identifice vampirii sociali din jur si sa se fereasca
de ei. Mai departe voi face o descriere a acestora si o clasificare, pentru
a fi mai eficienti in lupta cu ei, urmand ca apoi sa dau cateva indicatii
despre cum ne putem feri de ei.

Vampirul neputintei

Acest vampir social suge energia celor din jur spunandu-le ca nu or
sa reuseasca niciodatd. Dacd intalneste un om care si-a propus sa
realizeze ceva, face tot posibilul pentru a-I seca de energie. li repeta la
nesfarsit ca nu va reusi niciodatd, ca este prea greu, ca este imposibil
sau ca este nerealist. Va incerca sa-I convingd pe toate cdile ca trdieste
cu capul in nori, cd nu este racordat la realitate. Asemenea vampirilor,
acesta incearcd sa-si convinga victima sa devina una asemenea lui, adica
o persoana lipsitd de energie si de incredere in fortele proprii. Vedem,
asadar, cat de rafinat actioneaza acest vampir. Recunoastem rapid acest
vampir intrucat nu a realizat mai nimic niciodata si ca urmare nu

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE 2007 - 2013



ESTI GENIAL ORICUM PAG. 60

permite celor din jurul lor sd realizeze ceva, fie cd este vorba de viata
personala, fie cd este vorba de viata profesionala.

Vampirul invidei

Acest vampir ataca acei oameni care au deja realizari. El incearca
sa-i convinga pe cei care au realizat ceva ca este cu totul intamplator,
puteau sa esueze la fel de bine. El spune fie ca au realizat pe cai
necinstite, fie ca au avut un noroc care nu va tine mult. Acesti vampiri
invidiaza oamenii care au un mic business sau unul mare, ii invidiaza pe
cei care au acumulat ceva material, ajungandu-se pana la invidii mai
rafinate cum ar fi: invidiaza familiile care sunt fericite, care au copii
fericiti. Acesti vampiri sociali cufundati in nimicnicia lor invidiaza tot ce
este bun in lume. Asemenea vampirilor neputintei, nici ei nu reusesc
sa aiba nimic bun n viata din simplul motiv ca aceste ganduri negative
nu vor atrage nimic bun n viata lor. Cu cat vor gandi mai murdar, cu atat
viata lor va fi mai murdara. Este o lege simpla care functioneaza in tot
universul. Primesti ceea ce oferi! Ei vor oferi doar invidie si gelozie, vor
fi permanent nefericiti si au un scop precis in a ataca semenii si prietenii
lor care au succes si sunt fericiti. Ei Tncearca sa intre in viata lor sa
distruga tot ce este bun, iar daca nu reusesc incearca in cercul lor social
sa faca acest lucru. Izolat, acestia au si reusite, lucru care-i motiveaza
sa continue demersul lor absurd.

Vampirul greselii

Acest vampir sta la panda zile, luni, sdptamani in sir pandind greseli.
Pe acest vampir il vom intalni la tot pasul, la serviciu, in familii, in diferite
cercuri sociale. Vei recunoaste usor acest vampir intrucat vei observa
ca este fericit cand gdseste victime care au facut greseli. Atunci
actioneaza cu brutalitate avand in acelasi timp o licarire ciudata in
priviri, bucuros cd in sfarsit ai gresit. Imediat ce identificd o greseala, ei
sar asupra victimei secatuind-o de energie. Ei extrapoleazd greseala
reducand sensul vietii persoanei in cauzd la greseala respectiva. Acest
vampir are avantajul ca poate identifica concret o problema. Scopul
acestui vampir este de a distruge increderea in sine a persoanei si de a
arata celor din jur acest caz. Cu cat va identifica mai multe victime, cu
atat se va hrani mai mult si va deveni mai puternic. Acesta suge energia
victimelor mergand pana la a distruge o cariera sau o viata personala.
La fel ca si ceilalti vampiri, incearcd sa castige adepti din randul
victimelor. De obicei, pe acesti vampiri ii vei reunoaste usor pentru ca
nu Tncearcd sa faca nimic deosebit cu viata lor. Teama de a gresi este
atat de mare pentru ei ca vor accepta sa faca numai acele lucruri care
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presupun un grad de risc foarte scazut. Uneori acesti vampiri merg pana
acolo si creeaza un mediu Tn care victimele pot sa greseasca - intr-un
anumit fel de a spune, ei intind capacane.

Vampirul conflictelor

n acest caz avem de-a face cu un vampir rafinat. in forma lui cea
mai simpla el intra n conflict cu diferiti oameni secatuindu-i de energie.
Forma periculoasd a acestor vampiri sociali este devastatoare cand
genereaza conflicte intre oameni. El dezvolta strategii prin care reuseste
sa puna douad persoane in conflict sau doud grupuri. Merge oarecum si
dupa principiul ,,dezbina si stapaneste”. Pe parcurs va interveni discret
n conflict, ajutand fiecare parte. Scopul lui nu este sa castige o anumita
parte, ci sa genereze acel conflict imens care va reusi sa devasteze
ambele parti. Uneori, dupa ce a provocat conflictul, incearca sa joace
rolul salvatorului, incercand sa medieze conflictul intre cele doua parti,
cand de fapt scopul lui real este sa se asigure ca acel conflict va continua
pana la final. Acesti vampiri vor deveni mai puternici pe masura ce
genereaza mai multe conflicte. Uneori, generdnd un conflict, urmdresc
atingerea unui scop mai egoist pentru ei (acumulare materiald, avansare
n cariera etc.).

Vampirul binelui

Aceasta specie de vampiri este destul de greu de identificat. Ei joaca
rolul salvatorilor de obicei si se deosebesc cu greu de salvatorii
autentici. Acesti vampiri simuleaza ca doresc binele semenilor sau al
societatii, cand de fapt aceasta atitudine o folosesc doar pentru a
deschide usi. Acestia sunt un fel de diavoli care umbla cu icoane in
mana. Acesti vampiri sunt cei care lucreazad cu o agenda ascunsa, au
planuri bine puse la punct, efectele fiind cu atat mai devastatoare cu
cat apar mai tarziu. Acesti vampiri nu au o inima cu adevarat curata, ei
cautand victime inocente cu ajutorul carora sa-si pund planul in aplicare.
Cand Intalnesti un salvator incearca sd gandesti mai mult in perspectivd,
sa vezi care sunt consecintele actiunilor propuse peste un an sau mai
mult, cere detalii si cerceteaza aspecte Tn aparenta neimportante. In
plus, poti verfica informatiile prezentate de acestia pentru a te asigura
daca ai de-a face cu un salvator autentic sau cu un vampir deghizat.

Vampirul arogantei

Aceasta specie de vampiri sociali se considera atotstiutori. Ei
minimizeaza orice efort, se considera superiori si au un sentiment placut
cand cei din jurul lor se simt tristi, neplacuti sau neputinciosi. Vampirul

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE 2007 - 2013



ESTI GENIAL ORICUM PAG. 62

arogantei pretinde cd are toate raspunsurile din lume, singurele opinii
adevarate fiind ale lui. El este centrul universului! li lipseste masura,
respectul si bunul simt. Seacd de energie pe cei din jurul lui prin
atitudinea sa, prin minimizarea oricarui efort depus de cei din jur, nimic
nefiindu-i pe plac. In esenta acest vampir iti ascunde slabiciunile si
neputinta.

Vampirul victimizarii

Aceasta este o specie de vampiri rafinati. Ei cautda atentie
permanent si se victimizeaza. Ei vor sa se inconjoare de salvatori, insa
nu vor permite nimadnui sa-i salveze cu adevarat pentru ca rolul de
victima este unul pe care-l vor juca toatd viata in unele cazuri. Acesti
vampiri acuza societatea, acuza colegii sau partenerii de viata de situatia
in care se afla. Acestia se plang in permanenta dand vina pe soarta
pentru situatia n care se afla. Dand vina pe soarta ei au scuza de a nu
iesi din aceasta situatie. Ei strang continuu dovezi ca sunt victime. Ei isi
sug de energie potentialii salvatori, scopul lor fiind acela de a strange
adepti. Vampirii victimizarii nu se simt responsabili de situatia in care
se afla si asemenea vampirilor invidei vor incerca sa distruga armonia
acolo unde o identifica. Ei joaca rolul de victima nu doar in cercuri
sociale, ei intervin chiar la serviciu sau in cupluri fericite. Sunt fericiti
daca fac parte dintr-o drama unde joaca rolul principal. La cel mai mic
semn ca pot fi salvati, fug si isi cauta alt salvator. Cersesc o fericire si o
atentie care nu folosesc la nimic, nici pentru ei, nici pentru altii, doar
seaca de energie victimele. Acesti vampiri sociali sunt deosebit de
periculosi intrucat apeleaza la ce-i mai bun in oameni, sianume dorinta
acestora de a ajuta. Aceste victime sunt fericite daca gasesc foarte mulgi
salvatori si cu cat vor avea mai multi, cu atat vor crede mai mult ca sunt
intr-adevar victime.

8. Vampirul lipitoare

Acest al optulea tip de vampir I-am introdus ca urmare a sugestiei
unui cititor al articolului. Mi-a explicat si intr-adevar este un tip de
vampir care merita mentionat. Acest vampir te sufoca, iti ia timpul si
atentia. Te inunda cu problemele lui si nu-ti mai da drumul. Este diferit
de vampirul victimizarii, acesta doar se plange si se victimizeaza pe cand
vampirul lipitoare se tine dupa tine, te cauta si se hraneste cu energia
ta. Nu ofera la schimb mare lucru si te oboseste teribil! Poate sa vrea
banii tai uneori, imaginea ta sau poate doar timpul tau, insa este
suficient si numai timpul. latd cum I-a descris persoana care mi-a
sugerat aceasta categorie: ,Lipitoarea nu acceptd orice victimd ca
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vampirul (cel putin asa vdd eu). Vampirul se hrdneste cu energia oricui
sau a tuturor din jurul lui. Lipitoarea isi alege potentialele tinte. Vine
incet in apropierea ta si de reguld prin recomanddri. Nu-si permite sd
se prindd de un picior slab. Cu cat mai gras, cu cdt are pielea mai find...
cu atdt mai bine. Doar n-o sd munceascd sd-ti niveleze crdpdturile din
calcdie. Si nu ma refer la gras = salariu mare = dividende sau bani, la
orice ai mult tu si ea poate lua... Si trebuie sd ia de la tine pentru cd...
ea nu poate. Odata venitd Idngda tine, iti va face complimente. Va incerca
sd te flateze... «Uite de ce te-am ales pe tine» si va incepe pregdtirea
locului pentru plasarea ventuzei. De acum incolo veti fi impreund, la
masd, la serviciu, in concediu, la scoald.”

CUM NE APARAM?

S-ar putea expune solutii separate pentru fiecare specie, in esenta
toate au un numitor comun. Acesti vampiri sug energia celor din jur,
intind capcane si cautd sa converteasca alti oameni. Fiecare dintre acesti
vampiri a facut din stilul sdu un mod de viata, o credinta de nestramutat.
Modul lor de a fi si de a actiona ascunde lipsa unor valori, ascunde
slabiciuni si semne ale unei neputinte de a se racorda social. Aceste
specii de vampiri sociali pot fi rezultatul unui dezechilibru emotional
sau al unor tulburari comportamentale. Vampirii sociali, sau energetici
cum mai sunt numiti, au devenit astfel ca urmare a convertirii lor de
catre alti vampiri.

Ca in cazul oricarui lucru de care dorim sd ne aparam, este nevoie
in primul rand sa recunoastem pericolul. Sd identificam corect atunci
cand avem de-a face cu un vampir social si sa nu reactionam imediat.
Atentie, acesti vampiri nu se vor multumi sa va retrageti, va vor urmari
pana intrati in acord cu ei. Prin urmare, pasii apararii sunt urmatorii:

1. Identificdm corect vampirul cu care avem de-a face.

2. Nu reactionam imediat.

3. Tncercdm o retragere eleganti (de preferat sd ne retragem cu
mult Tnainte de a ne prinde in jocul lor).

4. Daca suntem totusi prinsi in jocul acestor vampiri sociali, este
inutil sa incercam sa ne luptam cu ei. Trebuie numai sa ducem o lupta
cu noi pentru a ne pastra cumpatul, valorile si directiile de actiune
stabilite initial si sa iesim din joc pe cat posibil de repede.

5. Limiteaza pe cat posibil timpul petrecut cu acesti vampiri.

6. Construieste-ti o aura si imagineaza-ti ca nimic nu poate trece
prin ea. Nimic rau nu va intra, la fel cum nimic pozitiv din ceea ce ai nu
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va iesi. Vizualizeaza aceasta aurd, zambeste si fii optimist. Este un
remediu bun care va indeparta vampirii.

7. Poti incerca folosindu-te de respiratie, atunci cand un asemenea
vampir se naspusteste asupra ta sa-ti suga energia. Inspira profund de
5-6 ori, gandeste-te la lucrurile cu adevarat importante pentru tine si
fii fericit/a ca nu te-a prins in capcana.

8. Nu-i contrazice, dar nici nu te pune de acord cu ei. Tncearcs s3
adopti o pozitie neutra pe cat posibil. Este cea mai sigura atitudine care
va bloca vampirul social sa devina extrem de violent.

9. Pastreaza distanta fata de acesti vampiri, de cel putin cativa metri,
nu-i ldsa sa intre Tn spatiul tau intim. Nu le face favoruri, dar nici nu
ncerca sé-i distrugi. Tncercand s& te lupti cu ei, acestia vor deveni mai
puternici.

10. Dezvoltd-te, perfectioneaza-te si crezi in puterile tale si in
potentialul celor din jurul tau.

Doresc sa mentionez ca sunt aspecte negative si aspecte pozitive in
comportamentul acestor vampiri. Poate sunt si victime reale sau critici
pertinenti de exemplu. Problema apare cand acestea sunt puse in slujba
raului si vampirii devin tot mai rdi, tot mai agresivi, tot mai nimicitori
cu semenii lor. Aceste specii de vampiri nu apar neapdrat doar prin
formele enuntate, pot fi si combinatii intre doua sau mai multe tipuri
de vampiri sau alte tipologii la care eu nu m-am gandit.

Aceasta clasificare a vampirilor a vizat persoanele care si-au facut
un mod de viata din aceasta abordare, persoanele care se hrdanesc cu
energia celor din jur! Aceste tipuri de vampiri nu se refera la cazuri
izolate sau comportamente ocazionale. Fiecare dintre noi la un moment
dat poate avea ceva dintr-un anumit vampir, este insd un drum foarte
lung pana la ,,vampir de profesie” si incadrarea lui in aceasta categorie.
Prin urmare, nu-i cazul sa-ti faci griji daca uneori reactionezi asemenea
unui vampir, este natural! Intreabad-te numai cat de des te comporti
asemenea unui vampir si atunci o sa obtii raspunsul corect!

Acesti vampiri sociali pot fi salvati, cu greu insa. Necesita timp,
perseverenta, diplomatie si rabdare. Poate in viitor voi expune si
metode de convertire a acestor vampiri in oameni.

Ce faci daca esti unul din acesti vampiri? Ai varianta de a continua,
convins fiind cd nu vei aduce nimic bun in viata ta, sau poate vei
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constientiza ca poti si meriti mai mult! Poti sa iubesti, sa ierti, sd
zambesti, sa-ti faci un rost in viata. Solutii exista, sunt mai aproape decat
iti inchipui.

Tnchei cu speranta c& v-a fost utild aceasta abordare. Sper ca de
acum sa va feriti mai mult de acesti vampiri sociali si sa va tineti la
distanta. Vampirii care nu vor fi pregatiti sa renunte la acest mod de a
fi cu siguranta vor nega cele scrise. Este in regula, va veni un timp cand
veti fi pregatiti cu adevarat. Indrazniti sa visati si sa sperati! Fiti mai
toleranti si iubiti-i mai mult pe cei de langa voi si tot ce este bun in voi.
Voi fi bucuros sd primesc feedbackul vostru pe e-mail
(manager@traininguri.ro ) sau printr-un comentariu.

Scris de Marian Rujoiu
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CUM SA MODELEZI VAMPIRII SOCIALI DIN VIATA TA?

Am scris articolul cu: ,Cum recunosti si te feresti de cele 8 tipuri de
vampiri sociali!” A fost un subiect comentat si am primit o multime de
e-mailuri. Din momentul publicarii au fost ore in care doar raspundeam
intrebarilor venite pe marginea lui. Articolul il puteti vedea accesand
acest link: http://www.traininguri.ro/ro/cum-sa-recunosti-si-sa-te-
feresti-de-cele-7-tipuri-de-vampiri-sociali/

Vampirii sociali, cei care ne seacd de energie, i-am Tmpartit in
urmatoarele categorii, initial 7, apoi am mai addugat una:

1. Vampirul neputintei
2. Vampirul invidiei

3. Vampirul greselii

4. Vampirul conflictelor
5. Vampirul binelui

6. Vampirul arogantei
7. Vampirul victimizarii
8. Vampirul lipitoare

Articolul prezinta si un scurt indrumar: ,,Cum sd te feresti de acestia”.
E-mailurile si comentariile primite s-au impartit in mai multe tabere:

Tabara 1: ,Totusi sunt multi, noi ce facem?” Pe scurt, raspunsul meu
a fost: ,Luptdm si ne ferim de ei, altfel ne vom transforma in vampirul
victimizdrii, luénd ca principald scuza faptul ca sunt prea multi. In
acelasi timp, vom juca si rolul vampirului neputintei, spundnd cd e prea
greu. Pand la urmd noi alegem!”

Tabara 2: Persoanele care au inteles, ca urmare a parcurgerii acestui
subiect, mai multe lucruri despre ei si despre cei din jur. Au inteles de
ce ramaneau fara energie in preajma acestor vampiri, au invdtat cum
sa-i recunoasca si cum sa se fereasca de ei. In aceasta categorie au intrat
cei mai multi cititori.

Tabadra 3: Persoane care nu au fost in asentimentul subiectului
abordat! Poate erau doar vampiri si nu erau pregatiti sa renunte la acest
mod de viata. Recunosc, aceasta tabara a fost una destul de mica. Avand
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in vedere franchetea subiectului, md asteptam la mult mai multi in
aceasta categorie, insa au fost surprinzator de putini.

Tabara 4: Reprezinta si motivul pentru care am decis sa scriu o a
doua parte la acest articol. Acesti oameni sunt cu adevarat preocupati
de acest subiect, iar intrebarea lor nu este cum sa se fereasca de ei, ci
cum sa faca dacd traiesc cu unul dintre acestia (sot/ie, prieten/a,
partener de viata etc.). Eu, in articol, prezentasem solutii despre cum
sa ne ferim de ei! Evident, aceastd tabara ar vrea solutii pentru a
convietui cu ei, si nu pentru a fugi. Problema ridicata este cat se poate
de serioasa. Sa te feresti de un rdu este o solutie naturald si imediata!
In medicinad, uneori ne trezim bolnavi si dorim un tratament. Uneori cei
dragi se imbolnavesc si ultimul lucru pe care-l vom face este sa fugim,
vom incerca sa-i ajutam, sa-i ducem la cei mai buni medici. Asa este si
in acest caz, ne intereseaza solutii pentru a-i face sa scape de acest stil
de viata. li iubim pe acesti oameni, insa simtim ca prin schimbarea lor
relatia noastra ar fi mai plina de energie, mai armonioasa, mai benefica
ambelor parti. Am analizat mult aceasta situatie si mi-am dat seama cd
este o problema foarte serioasa, motiv pentru care ar merita solutii si
sfaturi serioase. Eu 0 sa expun o parte din aceste solutii si, bineinteles,
cu ajutorul vostru, vom mari aceasta paleta de sfaturi!

Mai jos aveti ,trusa de prim ajutor” atunci cand partenerii vostri de
viata sunt vampiri sociali. Contine 5 indicatii care permit schimbarea
comportamentelor celor din jur sau cel putin asigura premise sau
puncte de plecare pe care le putem lua in considerare:

1. la o decizie categoricd: lupti sa-I schimbi sau pui punct si fiecare
isi vede de viata. Este o decizie grea, insa trebuie asumata! A pune punct
poate Insemna multa suferintd, iar a incerca sa schimbi presupune efort,
fara o garantie absoluta privind reusita! Acesta este primul pas!

2. Trage aer in piept si exerseazd tu pentru 7-14 zile cel putin
schimbarea pe care ti-o doresti. Daca ar fi sa-| citez pe Ghandi, as
spune: ,Fii tu schimbarea pe care vrei sd o vezi in lume”, A te schimba
nu inseamna a te situa la polul opus, ci pur si simplu poti oferi un
exemplu. Ai nevoie in primul rand sa gandesti pozitiv. Iti pot fi utile o
serie de resurse precum:

a. Vizioneaza filmul ,The Secret” (http://www.thesecret.tv/)

b. Citeste ,Ghidul Tips & Tricks pentru a fi mai fericit”. Se poate
descarca gratuit de aici: (http://www.traininguri.ro/ro/ghid-tips-tricks-
pentru-a-fi-mai-fericit/
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c. Participa la evenimente, cursuri, conferinte, citeste si inconjoara-
te de oameni care 1ti pot oferi energie pozitivd, incredere, succes.
Ofera-ti tie acele experiente care iti dau ocazia sa devii tu schimbarea
pe care o vrei de la partener/partenerad.

d. Nu fa caz din acest lucru fata de partener. Actioneaza si
comporta-te direct. Nu-i reprosa nimic, nu fa caz din atitudinea ta. Tu
doar ofera-ti experiente placute si vei vedea curand transformari la tine.
Relaxeaza-te, nu te chinui sa masori progresul sau schimbarile, ele vor
veni pur si simplu.

3. Dupd ce ai trecut de faza 2, imbundtdteste-ti relatia cu
partenerul/partenera. Invata sd faci fatd cu brio conversatiilor dificile.
In acest fel vei elimina din tensiunile inerente unei vieti de cuplu. Tti
recomand sa citesti cel putin acest articol si sa incerci sa-l pui in aplicare:
http://www.marian-rujoiu.ro/conversatii-dificile-si-solutii/ Cu putin
exercitiu vei reusi cu siguranta! Atat acest sfat cat si cele anterioare,
dincolo de a-ti folosi in relatia de cuplu, te pot ajuta in general pentru
a deveni o persoana echilibrata, pozitiva, armonioasa, ce construieste
relatii de durata.

4. Odata ce ti-ai Imbunatatit relatia, treci la pasul urmator. Nu
incerca sa-l convingi prin argumente ca lucrurile pot sta diferit, ci ofera-
i acum un spectru de experiente din care sa inteleaga ca poate aborda
si altfel lucrurile. Pentru a modifica o convingere sau un fel de a fi al
unui om trebuie sa influentezi experientele pe care acesta le are. Profita
de orice ocazie pentru a-i adauga experientele care pot declansa
schimbari/imbunatatiri. Aici va fi necesar ca in functie de vampir sa
identifici experientele potrivite. De exemplu, vampirului neputintei
demonstreaza-i ca a reusit chiar si atunci cand a crezut ca nu-i posibil!
Sau poti sa-i prezinti diferite cazuriin care premisele reusitei erau mici,
nsa persoana a reusit. Te poti gandi de asemenea la filme pe care sa le
vizionati impreund acasa sau la cinematograf sau provoaca-l sa faca
ceva ce nu a facut niciodata, pentru ca era considerat imposibil. Poate
fi vorba de schiat, patinat sau orice ii este mai la indemana. Acestea
sunt doar cateva exemple pentru vampirul neputintei.

Se va particulariza de la caz la caz, de la vampir la vampir. Poti sa
faci o listda cu experientele pe care te-ai gandit sa i le oferi, mi-o poti
trimite pe manager@traininguri.ro si-{i voi oferi feedbackul meu.
Modificarea registrului de exeriente ar putea fi construita plecand de
la urmatoarele principii:

Aplica elegant (nu agresa si nici nu brusca partenerul/partenera)

Porneste mai intdi incet si apoi mareste intensitatea (nu-I sufoca
cu ,noile” experiente. O experienta noua la cateva zile este de ajuns.
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Persevereaza si fa din acest lucru ceva placut, pentru tine, pentru
el/ea sau pentru cuplu. Va fi o0 ocazie frumoaséd sa spargeti o eventuala
monotonie instalatd in cuplu

Oamenii se schimba cu greu si o stim de pe propria piele. Statistic,
pentru schimbarea unui comportament este necesar sa faci un lucru
nou de cel putin 21 de ori pentru ca acesta sa devind obisnuinta.
Schimbarea poate sa apara dintr-odata, insa cel mai probil va aparea
treptat, in cateva saptamani sau chiar luni de zile

5. in acest pas vei incepe sd devii mai persuasiv/d. Vei incepe s3
lucrezi direct la problema. Pasii de mai sus reprezinta pregatirea
terenului, la fel cum pregatesti terenul pentru semanat. Ai amenajat,
ai muncit si ai creat un mediu propice. Acum vei incepe sa semeni, apoi
sa ingrijesti pentru a culege roadele. Pentru acest pas iti recomand
aprofundarea tehnicilor NLP (Programare Nerolingvisticd). Vei deveni
mai flexibil/d, mai echilibrat/a si mai apt/a sd declansezi schimbari
esentiale. Iti recomand carti de NLP Editura Vidia: www.vidia.ro sau
Editura Curtea Veche (www.curteaveche.ro). Daca nu te-ai decis cu ce
sd incepi si ai mai multe variante, imi dai un e-mail si te voi sprijini. Mai
poti accesa un curs de Persuasiune si Influentare, detaliile le gasesti aici:
http://www.traininguri.ro/ro/modul-iv-curs-strategie-si-persuasiune/
si optional un curs de negociere: http://www.traininguri.ro/ro/curs-
tehnici-de-negociere/ Principiile sunt simple, necesita insa antrenament
pentru o buna punere in aplicare:

1. accepti pdreri chiar dacd nu esti de acord;

2. cresti toleranta fdrd sd te victimizezi;

4. ii accepti punctul de vedere pentru cdteva momente urménd apoi
sd redirectionezi;

5. faci un raport bun: respiratie, ton, intonatie, pozitie etc.;

6. nu ataci pozitia lui, intri pe aceeasi lungime de undd, iar apoi il
ghidezi.

Acestia sunt 5 pasi pe care ti-i recomand. Dupa ce ai ajuns la pasul
5, reiei ciclul si-I adaptezi situatiei. Te schimbi, iti oferi experiente
pldcute, aplanezi conflicte, 1i oferi experiente si convingi. Practic, vei
combina toti acesti pasi. Poate te uiti la cele scrise si te gandesti ca e
greu! Felicitdri! In acest caz este posibil ca tu sa fii vampirul, si nu
partenerul. Daca intr-adevar vrei sa schimbi ceva, poti depune efort si
vei genera rezultate excelente.
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Estimez ca rezultatele or sd apara, insa poate te indoiesti si preferi
sa nu mai incepi acest drum. Daca ti se pare prea greu, te poti opri
sperand ca lucrurile sa se schimbe de la sine: nu este exclus sa se
intample asa, insa este putin probabil. Alegand pariul efortului si al
perseverentei, daca te vei uita mai atent vei constata ca tot ceea ce faci
va contribui in primul rand la fericirea ta, la binele tau si la dezvoltarea
ta personala!

Scris de Marian Rujoiu
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Da, mi s-a intamplat si mie, am simtit pe pielea mea cum este sa fii
chemat intr-o vineri dupd-amiaza, cu trei zile inainte de concediu, in
biroul sefului si sa ti se spuna un ,pa” voalat, sa se ridice umerii
nonsalant, iar privirile sa spuna compatimitor ,,asta e viata”. Motivul
evenimentului inopinat nu are sens sa fie dezbatut acum. Experientain
sine, nsd, merita sa fie comentata.

Primul impact.

Trebuie sa recunosc ca sutul primit a fost cam cu elan, iar impactul
zdravan. Evident, au inceput sa se nasca ganduri de genul: ce fac mai
departe (cu atdt mai mult cu cat lucram intr-o industrie de nisd), cum
ma va afecta pe mine criza, cat de repede imi voi gasi job, ce impact va
avea asupra mea experienta concedierii, cat de repede ma voi ,ridica”,
daca am gresit eu... si lista poate continua.

Gandurile de dupa primul impact. Primele reactii nu m-au
transformat intr-un munte de optimism, din contra. Totusi, glasul ratiunii
si-a facut loc, facandu-ma sa inteleg ca in situatia data nu avea sens sa-
mi pun singura piedica printr-o gandire nagativista. Mi-am amintit cum,
intr-una din frunzarelile de pe net, am dat peste un articol in care Erik
Kish vorbea despre o perspectiva mai putin uzuala a concedierii.

Aceasta perspectivd se poate naste odata cu modul optimist in care
putem alege sa vedem lucrurile. Daca am putea sa vedem partea plina
a paharului, sa redescoperim motivatii personale cheie, sau daca ne-
am intrece pe sine prin antrenarea unor energii noi, de adaptare la
schimbare, scenariul descris de el nu ar mai pdrea paradoxal si
improbabil de realizat:

,Cel putin 20 de oameni au venit si mi-au multumit cd i-am dat
afard. Cdnd cineva te dd afard, iti creeazd oportunitdti pe care nu le
vezi. Oamenii vad in datul afard un dezastru. Este o oportunitate. Eu imi
doresc cdteodatd sd md dea cineva afard” - a declarat, joi,
vicepresedintele Rompetrol Eric Kish, la a treia editie a seminarului PR
Forum.— bloombiz.ro

Am incercat incet-incet sa fac din concediere provocarea despre
care vorbea Erik Kish si sa vad experienta ca fiind una pozitiva. Citisem
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pe un blog de self development (dumblittleman.com) cum rezistenta
creierului la schimbare se face prin construirea unei retele neuronale,
alimentata de ganduri si sentimente noi, care ajuta procesului de
familiarizare cu evenimentul in cauza.

Pentru cd acele retele neuronale sunt nou formate, modul de
comportare, gandire sau traire, va fi incet si dificil. In timp, insa, prin
repetitie, vor deveni un mod natural de gandire.

Aceste tehnici de ,antrenare” a creierului nu sunt deloc facile si,
cum tot doream sa le experimentez, mi-am propus sa incerc sa le
asociez cu beneficiile gandirii optimiste. Am vazut partile bune ale
problemei.

Si ce ar putea sa fie benefic atunci cand Tti pierzi locul de munca?
Primul lucru la care ma gandesc este timpul. Timp pentru noi, timp
pentru a descoperi carti, cum este cea a lui Tom Hodgkinson, ,Cum am
ales libertatea” — mic tratat pentru o viata fara griji, pentru a scdpa de
agitatia unei zile de muncd, timp pentru a sari peste trezitul de
dimineata devreme, timp pentru a gandi ce vrem sd facem mai
departe... timp mai mult, macar pentru o vreme.

Schimbari acceptate

Fara job si cu timp berechet de aplicat, am inceput in for{a cautarea
unui alt job. Evident, in acelasi domeniu si pe aceeasi pozitie, doar
asta Tmi era cel mai la indemana, nu? M-am gandit totusi daca mi-ar
placea sa fac si altceva si daca sunt cu adevarat convinsa cd acesta de
pana acum este drumul pe care vreau sa merg mai departe.

Am alungat insa repede aceasta idee... parea a fi mult prea greu de
digerat si asta pentru ca lucram de ceva timp in industria IT,
acumulasem experienta si se castigau bani frumosi.

Importanta timpului

Pentru ca angajatorii nu s-au aruncat sa ma contacteze imediat ce
am depus CV-ul, am avut timp si sa gandesc, sa ma ascult, sa-mi dau
seama ce vreau sa fac cu adevarat si care sunt inclinatiile si punctele
mele forte. Oare ma folosisem pana acum de ele in alegerile pe care
le-am facut?
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Mereu am invidiat oamenii care fsi fac cu pasiune meseria. Eu m-
am numarat printre ei? Daca nu pot raspunde cu un ,da” hotarat, de
ce sa nu privesc aceasta schimbare fortata ca pe un pas spre ,,mai
bine”? Am ales acest subiect ca topic principal in discutiile cu prietenii,
familia si, nu in ultimul rand, cu persoane avizate.

Treptat, s-a conturat un sens si am gasit un punct de pornire,
intelegand ca fiecdruia dintre noi i este natural si la iIndemana un ceva
anume. Cat eram de constienta de atuurile personale si in ce masura
ma ghideserd pand acum in alegerile profesionale facute?

Abia acum realizez ca lucrurile nu trebuie schimbate radical si cum
pasii marunti ma lasa sa ma apropii mai incet, este drept, dar mai sigur
de ceea ce incerc sa gasesc. De ce sa nu ne oferim timpul de care avem
nevoie ca sa intelegem ce vrem sa facem de fapt? Timp sa
experimentdm mai ales, sa actionam, sa vedem ce ne place si ce nu.

Pornim in viata de mici, invatati ca trebuie sa stim ce vrem sa ne
facem cand suntem mari. Raspunsuri ca medic, avocat, invatatoare
primesc fnapoi mangaieri tandre pe crestet. Cati dintre noi insa urmam
aceste vise si ce facem daca, mari fiind, gasim dificultate Tn a descoperi
acea ocupatie?

Daca analizam evenimentele profesionale mai importante din viata
noastrd, realizam ca putini suntem cei care au devenit la maturitate
oglinda viselor din copilarie. O mare parte din intamplarile care ne-au
marcat sunt produsul unei anumite conjuncturi, a unei intersectii de
drumuri si fapte, de cele mai multe ori neplanificate. Detasandu-ne de
conceptia implacabila a unui ,dat”, vedem ca intr-o piesa de teatru cum,
in acele momente decisive, au fost prezenti actorii — noi sau persoane
care ne-au influentat, scena — locul intalnirii si scenariul — toate faptele
si intamplarile care ne-au adus in acel moment si loc.

Navigam intr-o retea de oportunitati, intalniri, despartiri, esecuri
sau realizari. De noi depinde Tnsa sa stabilim impactul fiecarei
experiente asupra traiectoriei pe care vrem sda o urmam fin viata, la un
moment dat. O concediere poate fi - de ce nu? - un punct propice de
schimbare Tn carierd, asa cum o promovare poate fi confirmarea unui
job care nu ne place, indiferent de pozitia pe care o ocupam.

Scris de Alina Buzatu
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CUM AFLI CARE T1 ESTE VOCATIA?

Observ tot mai multi oameni care se invart intre a se simti bine cu
ceea ce fac si a se simti dezamagiti de ceea ce fac. Si aici sunt mai multe
aspecte de luat in calcul. Spre exemplu, poti face ceva ce initial nu-ti
face placere, ulterior incepand sa-ti aduca satisfactie. Asta e
descoperirea de sine sau gasirea valorilor interioare. O a doua varianta
este n felul urmator: incepi sa faci ceea ce crezi ca-ti face placere si
ajungi la o concluzie din urmatoarele doua: fie iubesti ceea ce considerai
ca-ti place initial, fie ajungi la concluzia ca ceea ce faci acum nu este
tocmai cel mai potrivit lucru pentru tine.

Sintetizand cele de mai sus ajungem la o concluzie foarte simpl3, si
anume ca pentru a-ti descoperi vocatia e necesar sa faci alegeri. Alegi
o alternativa in detrimentul alteia. De cele mai multe ori, asta provoaca
frustrari in randul oamenilor, pentru ca nu stiu cum sd se comporte cu
situatia curenta.

Spre exemplu, alegi sd mergi la Facultatea de Matematica si
Informatica, desi ai o pasiune si pentru istorie. Incepi sa crezi ca
domeniul matematic este cel care te pasioneaza, iar istoria ramane
prafuita intr-o cutie a amintirilor. Pe mdsurd ce incepi sa dai examene
la Facultatea de Matematica incepi sa-ti pui intrebari: ,,Oare nu era mai
bine sa fi mers la Istorie?” Deruldandu-se tot mai mult sesiunea,
frustrdrile se acumuleaza si esti extrem de dezamagit: ,Cu siguranta era
mult mai bine la Istorie. Ce greseala am facut!” In mintea ta se formeaza
deja concluzia ca ar fi fost mult mai bine la Istorie, prin prisma faptului
ca ai primit ceea ce nu te asteptai din partea Facultatii de Matematicd
si Informaticd. Desi nu ai idee cum ar fi fost experienta la Facultatea de
Istorie, esti foarte convins ca ar fi fost mai frumos decat la Matematica.

Acest fapt reflecta tendinta tot mai mare de schimbare a oamenilor.
Lucrurile evolueaza cu viteza, ceea ce in urma cu 10 ani faceau 100 de
oameni acum face un singur om cu un calculator. Cei proactivi merg in
ritm cu schimbarile si sunt deschisi oportunitatilor, facand ei lucrurile
sa se intample.

Atunci cand iei o hotdrare referitor la ce facultate sa urmezi sau ce
job sd urmdresti e indicat sd te gandesti cd alegerea pe care o faci este
cea mai buna din acel moment. In exemplul de mai sus, daca nu alegeai
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sa experimentezi cum este la Facultatea de Matematica si Informatica,
nu ajungeai la concluzia ca este o facultate nepotrivita.

De cele mai multe ori oamenii nu stiu ce-si doresc, dar stiu ce nu-si
doresc. Un lucru excelent, pentru cd odata ce stii ce nu-ti doresti poti
afla destul de usor ceea ce-ti doresti. E indicat sa-ti pui intrebarea:
,Rezultatele acestei hotarari vor aduce mai multa sau mai putina
fericire?”

Nu existd o retetd secretd pentru a-ti descoperi vocatia, dar sunt
pasi pe care daca-i urmezi poti ajunge sa afli ceea ce-ti doresti mult mai
usor.

1.n primul rand, stabileste care este cel mai important lucru pentru
tine, adica de ce vrei sa faci ceea ce urmeaza sa faci?

2. Construieste-ti mental imaginea pe care vrei sa o aiba si ceilalti
despre tine. Importanta proiectdrii este fundamentala pentru atingerea
succesului.

3. Cauta sa fii proactiv, sa actionezi cat mai mult, pe planuri diferite,
pentru a vedea ceea ce se muleaza tot mai bine pe imaginea ta.

4. Elimina gandurile negative care nu-ti dau voie sa progresezi. Nu
te lasa descurajat de oamenii care-ti spun ca domeniul ales de tine este
imposibil.

5. Cauta cei mai mari lideri din domeniul in care vrei sa activezi si
afla cum si ce au facut si ei. Cand vezi parcursul unei persoane Tti dai
seama daca vrei sa urmezi sau nu un drum asemanator.

6. Este foarte important sa ceri feedback profesionistilor din
domeniul tau, sa afli ce merge si ce nu merge, ce e nevoie sd
imbunatatesti si sa adaptezi.

Tocmai descopeream in speech-ul unei foarte bune prietene 3
elemente pentru care oamenii fac ceea ce fac:

1) Pentru bani

2) Facem ceea ce vor ceilalti sd facem pentru cad parerea lor este
foarte importanta pentru noi

3) Facem ceea ce facem pentru cd iubim ceea ce facem, ne-am
descoperit pasiunea
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Facem ceea ce facem pentru bani, fie ca este vorba de bani pentru
supravietuire, fie ca este vorba de banii ce-ti aduc libertatea financiara.
Ei bine, acei bani care-ti aduc libertatea financiara nu sunt bani pe care-
i castigi facand ceea ce nu-ti aduce satisfactie, pentru ca nu poti construi
un imperiu din frustrari si nemultumiri.

As vrea sa vorbim putin despre acei bani care-{i aduc minimul
necesar pentru a supravietui. Sunt foarte multe persoane care se afla
n aceasta situatie, atat in Romania cat si in celelalte colturi ale lumii.
Oamenii aleg joburi prost platite pentru a-si asigura minimul necesar
pentru traiul zilnic pentru ca acestea sunt cele mai accesibile. Piata este
plina de astfel de joburi.

Call-centerurile au devenit ,0 mare moda” pentru majoritatea
studentilor, la fel ca impartirea flyerelor. Sunt studenti care aleg si un
internship la o companie multinationald, continuand pe aceeasi ramura
cu facultatea. Aceste internshipuri sunt net inferioare ca si numar in
comparatie cu prima categorie de joburi. Mai sunt stagiile de practicd
unde nveti sa faci o cafea buna pentru manager si sa tragi la xerox.

Din fericire, am avut ocazia sa activez intr-o companie nationala de
telefonie si am vazut cum stau lucrurile. Am ales jobul respectiv dintr-
o dorintd mare de a vedea ce Tnseamna sa ai un job. Am Tnvatat extrem
de multe lucruri, mai ales ca intram Tn contact cu sute de oameni zilnic.
Am avut colegi pe care i-am Intalnit in primele zile de training care
spuneau ca vor sa plecam impreuna dupa o saptamana. Afirmam asta
cu vehementa pentru cd am observat ca acel job nu este ceea ce vrem.
Ei bine, nu s-a intamplat tocmai asa. Eu mi-am dat demisia dupa
aproximativ o luna si jumatate, iar ceilalti colegi ai mei au ramas.

n randul colegilor deja se instalase ,,confortul jobului”, nu mai conta
daca vin cu placere la munca sau daca simt ca acel job nu este indicat
pentru viitorul lor. Deja aveau un venit care sosea lunar, iar asta le
conferea increderea ca este indicat sa ramana inca in companie.

Aici este o capcana extrem de mare in care pot cddea mai ales
studentii. Isi iau un astfel de job si 1l pastreaza o perioada foarte
indelungatd pentru ca percep foarte greu valoarea timpului. Timpul este
tot ceea ce avem. Faptul cd alegi s ramai intr-o companie doar pentru
ca vin niste bani mi se pare o lipsa de respect fata de tine.
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Daca esti in situatia dificila in care esti nevoit cu adevarat sa ai acel
job pentru a supravietui, este in regula. Poti ramane la acel job, iar in
cateva ore pe zi sa-ti construiesti ceva pe pasiunile tale. E adevarat ca-
ti ia mai mult timp, dar merita efortul. Una este sa aloci 10 ore pe zi
pasiunii tale si alta e sa aloci 2 ore pe zi. Macar de-ar fi asa, dar oamenii
se obisnuiesc cu acel job care le ofera minimul de trai, acumuleaza
frustrari si incep sa arunce vina pe sistem, pe guvern, pe presedinte, pe
criza si tot asa. Nu mai au convingerea de la inceput cum sa ramana la
acel job, dar in paralel sa construiasca ceva legat de pasiunea lor.

incep s& se simta tot mai prost, apar problemele de sinitate,
probleme in relatia de cuplu, in relatiile interpersonale. Asadar, pot
numi aceste joburi,,de inceput” ca fiind destul de problematice pentru
ca poti cadea foarte usor in capcana. Daca stii cu adevarat cine esti si
stii ceea ce-ti doresti nu ai cum sa cazi in astfel de capcane, pentru cd
intotdeauna vei incerca sa-{i urmaresti doar pasiunea.

Legat de al doilea aspect punctat foarte bine de catre prietena mea,
si anume facem ceea ce vor ceilalti sa facem pentru ca parerea lor este
foarte importanta pentru noi, pot spune ca m-am lovit si eu de acest
lucru tot la jobul de care povesteam mai devreme. Ajunsesem intr-
un punct in care nu mai suportam nici gandul de a mai urca scarile spre
birou, vroiam atat de mult sa renunt pentru ca aveam persoane langa
mine care isi pusesera toata increderea in mine si-mi spuneau ,,0 sa faci
o treaba excelenta aici, ai un potential urias”. Ma descurcam foarte bine
sa fac ceea ce trebuia sa fac, dar problema era ca nu-mi placea.

Am stat cateva zile fara sa-mi dau demisia imediat ce mi-a aparut
acest gand, dar nu stiu de ce am facut-o. Era clar ca nu se poate schimba
toata politica firmei sau orice alt lucru pentru ca acest job sa fie ideal
pentru mine. Si, mai mult decat atat, se batea cap in cap cu cateva
principii de viata de-ale mele. Atunci mi-am dat seama ca ceva este in
neregula si ca, indiferent cine mi-ar spune ca fac treaba excelenta si sa
rdman acolo, eu nu voi rdmane. Si nu am ramas, chiar daca apropiatii
insistau sa raman.

Am decis ca este mult mai important sa-mi construiesc viata asa
cum Tmi doresc eu, sa nu fac lucruri care sa compromita misiunea vietii
mele. O singurd persoana din viata mea a fost extrem de incantata
pentru decizia adoptata de mine, restul se eschivau si evitau sa-si dea
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cu pdrerea. Cativa mi-au spus ca am abandonat mult prea devreme si
ca trebuia sa raman, ca trebuia sa fac, ca trebuia, trebuia si iar trebuia.
Dar nu trebuie nimic din ce vor altii, ,trebuie” sa faci ceea ce-ti aduce
satisfactie tie pentru a-ti urmari visele tale, pentru a-ti trai viata ta. Cum
un alt barbat nu poate sa faca sex cu sotia ta in locul tau, asa nici o alta
persoana nu poate trai viata ta. Viata trebuie traita de tine!

Cauta sa faci intotdeauna ceea ce-ti place si cum se aprinde o mica
scanteie exploateaza acel teritoriu. Este clar ca este un ,,greenfield” care
are nevoie de timp si efort pentru a fi fructificat. Asuma-ti
responsabilitatea pentru pasiunile pe care le ai, nu te da in laturi doar
pentru faptul ca vrei sa fugi de decizii si responsabilitate. Atunci cand
descoperi ceea ce vrei sa faci cu viata ta iti asumi intreaga
responsabilitate. Nu vor mai decide altii pentru tine, nu vei mai face
ceea ce intrd in conflict cu principiile tale. Vei respecta intru totul cultura
ta proprie.

Descoperirea vocatiei este un lucru extrem de important pentru cd
n viata conteaza sa faci doar ceea ce-ti face placere, ceea ce te face sa
te simti implinit. Asa ca, daca-ti descoperi vocatia devreme, ai tot mai
mult timp sa te bucuri de incredibila experienta pe care ti-o ofera viata.

Scris de Cristi Neacsu
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33 DE INTREBARI DESPRE TINE - CALATORIE TN PREZENT!

Am citit Tn nenumarate carti urmatoarea intrebare:

,0are pe patul de moarte iti vei fi dorit sé fi stat mai mult timp la
birou?”

Probabil raspunsul intuitiv pe care si-l da fiecare este: cu siguranta
ca nu!

Este o intrebarea grea, insd in acelasi timp o consider limitativa, in
sensul in care are si petrecerea timpului la birou avantajele lui! Iti
asigura un loc de unde Tti castigi anumite venituri, un loc in care te
dezvolti personal si profesional, un loc de unde ne platim facturile dorite
sau nedorite! Este totusi un context social de care putem face abstractie
foarte greu!

Sfarsitul lumii este o tema care vinde, o tema pentru unii
interesanta, iar pentru unii foarte ridicola. Ce-mi este mie clar este ca
sfarsitul lumii va veni la un moment dat, intr-o forma sau alta, cu
transformari mai mari sau mai mici! Daca va fi maine sau peste
2.000.000 de ani, nu avem de unde sa stim! Sunt multe incertitudini!
Cu toate acestea, un lucru este cert si anume ca sfarsitul nostru ca
persoane va veni la un moment dat, poate maine, poate peste 80 de
ani. Ne dorim sa facem anumite lucruri mai repede, ne dorim de prea
multe ori ca timpul sa treaca mai repede si nu constientizam ca fiecare
clipa care trece ne duce cu un pas mai aproape de moartea fizica.

Foarte multi oameni care au experienta sfarsitului, fara sa aiba parte
de acesta, decid sa facd ceva cu viata lor, alti oameni nu fac nimic
niciodatad, iar alti oameni traiesc cu certitudinea nefasta ca mai au,
urmare a unei boli incurabile, doar 3 luni de trait!

fti propun un exercitiu simplu, nu o cilatorie in viitor, ci o célitorie
in prezent. Evalueaza-ti viata, ca si cum ar fi sfarsitul! Evalueaza ce ai
fost pana acum, ce ai facut sau ce ai avut! Cu siguranta este un demers
incomod pentru cd este mai simplu sa nu ne asumam ceea ce am facut
sau ceea ce am fost! Daca ar fi sa-{i scrii propriul necrolog, care ar fi
acesta? Poate intdmpini o rezistenta, considerand inutil sa-ti faci o
asemenea analizd, si cu cat vei opune mai multa rezistenta cu atat mai
mult, probabil, ai nevoie sa-ti raspunzi la intrebarile de mai jos! lti
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propun 33 intrebdri care ti-ar putea schimba viata. Rdspunzand la ele
ai putea sa dai un sens vietii tale si sa-ti descoperi misiunea si rostul!

Te invit sa iei o foaie de hartie (sau sa printezi acest articol) si sd
raspunzi la urmatoarele intrebari:

1. Ce te-a oprit pana acum cel mai mult sa ai o viata implinita
(noteaza 3 lucruri/fapte/emotii/etc )?

a)

b)

0)

2) Ce ai putea face de acum incolo pentru a inlatura fiecare din cele
trei bariere?

a)
b)
c)

3. Ce ai facut pana acum pentru a invata, pentru a te dezvolta?
a)
b)

4. Ce ai putea face in continuare pentru a te dezvolta si a invata mai
mult?

a)
b)

5. Ce ai facut pana acum pentru a fi mai sanatos?
a)
b)

6. Ce ai putea face in continuare pentru a fi mai sanatos?
a)
b)

7. Ce lucruri remarcabile ai facut pana in prezent care au adus o
contributie tie, dar mai ales celor din jur?
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a)
b)

8. Ce lucruri remarcabile ai putea sa faci in continuare?
a)
b)

9. Care sunt talentele tale folosite sau nefolosite?
a)
b)

10. Cum ai putea sa le pui in aplicare pentru a fi mai fericit sau mai
implinit?

a)

b)

11. Ce lucruri bune/ fapte bune ai facut pdnd acum?
a)
b)

12. Ce lucruri bune/ fapte bune ai putea face in continuare?
a)
b)

13. Care sunt oamenii din viata ta carora le esti recunoscator?
a)
b)
c)
d)
e)

14. Cum ai putea sa-i arati fiecaruia dintre ei ca le esti recunoscator?
a)
b)
c)
d)
e)
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15. Daca astazi ai afla ca mai ai doar 7 zile de trdit, care ar fi acele 5
lucruri pe care le-ai face?

a)

b)

c)

d)

e)

16. Cum ai lasat pand acum sa se reverse iubirea ta asupra propriei
persoane, asupra familiei si asupra celor din jur?

a)

b)

c)

d)

e)

17. Cum ai putea sa continui astfel ncat sa te simti si mai implinit?
a)
b)
c)
d)

18. Care sunt cele mai importante lucruri pe care le pretuiesti cel
mai mult la tine?

a)
b)
c)
d)
e)

19. Cum ai putea sa valorifici in viata aceste 5 lucruri pentru a te
simti mai implinit?

a)

b)

c)

d)

e)
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20. Ce ai facut pand acum pentru a sparge rutina vietii tale?
a)
b)
0)
d)

21. Ce ai putea face in continuare pentru a iesi din starea de confort,
pentru a-ti largi cercul experientelor astfel incat sa te simti mai implinit?
a)
b)
c)
d)

22. Ce te face pe tine unic, diferit si special?
a)
b)
c)

23. Ce ar trebui sa se intample pentru a fi tu mai impacat cu tine?
a)
b)
c)

24. Cum crezi ca ai putea sa te bucuri mai mult facand munca pe
care o faci acum?

a)

b)

c)

25. Cum crezi ca ai putea sa aduci mai multa implinire Tn viata ta?
a)
b)
<)
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26. Ce te opreste acum?
a)
b)
c)

27. Cum ai putea sa servesti mai bine scopului vietii tale?
a)
b)
0)

28. Ce ai putea face astfel incat sa simti ca viata ta are un sens cu
adevdrat desavarsit?

a)

b)

<)

29. Care sunt acele 3 lucruri care te-au oprit pana acum sa ai o viata
mai implinita?

a)

b)

<)

30. Care sunt lucrurile cu adevarat importante din viata ta?
a)
b)
c)

31. De ce crezi ca aceste lucruri sunt importante pentru tine?
a)
b)
c)

32. Cum ai putea sd faci astfel incat sa dai mai multa atentie acestor
lucruri cu adevdrat importante pentru tine?

a)

b)

c)
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33. Care sunt acele 3 lucruri pe care le vei face astdzi ca urmare a
raspunsurilor pe care ti le-ai daruit?

a)

b)

c)

Adauga valoare vietii tale raspunzand sincer acestor intrebdri. Nu
exista raspunsuri corecte sau gresite, sunt raspunsurile tale! Este
momentul sa incluzi persoana ta in planul vietii tale! Tine aproape de
tine aceste raspunsuri si reciteste-le cel putin o data pe saptamana!
Acest demers simplu poate aduce in viata ta mai multa implinire decat
iti imaginezi! Acceptd provocarea, pentru cd este important ca mdcar o
data la cativa ani sa vezi in ce masurd contezi tu pentru tine cu adevarat!
Poti invata, te poti simti implinit, fericit, poti avea succes, te poti
schimba, poti sa ai tot ce-ti doresti!

Te rog sa nu fii surprins daca, dupa ce vei rdspunde acestor intrebari,
viata ta poate avea un sens la care nu te-ai gandit pana acum!

Permite-ti sa stralucesti!

Scris de Marian Rujoiu
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RAZBOIUL ANGAJAT-ANGAJATOR SI SOLUTII

Tn activitatea pe care o depun (cursuri de instruire), intalnesc tot
mai des razboiul psihologic dintre angajat si angajator. Poate este mult
spus razboi sau poate este prea putin spus. Chiar si articolele pe care le
scriu au o soarta similara. Daca scriu un articol pentru a-i ajuta pe
manageri, sar angajatii ca arsi si, la fel, daca scriu un articol destinat
angajatilor, angajatorii sunt nemultumiti. Poate asa e natura umana sau
poate ne caracterizeaza pe noi ca natie deoarece avem anumite
convingeri care ne limiteaza atat ca angajati, cat si ca angajatori.

Multi dintre angajati isi spun in minte lucruri de genul:
- muncesc pentru a-l imbogati pe sef;

- oricum sunt platit prea putin;

- sefii sunt persoane arogante;

- am o valoare mult prea mare pentru aceasta companie;
- tara este plind de manageri incompetenti.

Angajatorii, pe de alta parte, isi spun in minte:

- cred ca il platesc prea mult;

- dacd ma port frumos, si-o ia in cap;

- el stie doar ca vrea salariul, nu si ce cheltuieli am;

- nu munceste nici jumatate din timpul in care std la serviciu.

Lista poate continua pe ambele directii. Mentionez ca nu toti
gandesc la fel, sunt insa si exceptii, din punctul meu de vedere. Sper ca
aceste exceptii sa devina cat de curand reguli.

Aceasta pozitie conflictuala genereaza ineficienta, frustrare, stres
si atmosfera neplacuta. Vreau sa punctez ca acest razboi psihologic, mai
mult sau mai putin declarat, are repercusiuni care nu fac fericit nici
angajatul, nici angajatorul. Am intalnit atat de des aceasta situatie, altfel
nu as fi scris acest articol. Am observat si situatii in care lucrurile nu
stateau in acest fel, tocmai de aceea cred ca lucrurile pot fi
imbunatatite.
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Aceasta situatie seamdnd foarte mult cu Triunghiul Dramatic a lui
Stephen Karpman. Astfel, in Analiza Tranzactionala sunt identificate 3
roluri care pot fi jucate:

- Persecutorul

- Victima

- Salvatorul

La aceste trei roluri se poate adauga si un al patrulea rol numit
Public!

Ar fi multe de discutat privind aceasta abordare, in sensul ca
seamana foarte mult cu subiectul abordat. Aceste patru roluri sunt
identificate constant Tn cadrul unui mediu de lucru conflictual.
Interesant este ca aceste roluri se schimba permanent, in sensul ca
angajatul de exemplu poate sa preia rolul de victimd, apoi de
persecutor, de public sau poate chiar de salvator. Acest joc functioneaza
la intensitate maxima cand sunt prezenti toti jucatorii. Un exemplu
poate fi sanctiunea data de un sef (Persecutor) care conduce la
victimizarea muncitorului (Victimd), urmand ca angajatul sa caute
printre colegi, influentatori sau un sindicat, un sprijin (Salvator) si,
evident, intervine Publicul, care va juca rolul de spectator. Pe masura
ce se amplifica jocul, rolurile se schimba permanent, chiar seful poate
deveni Victima si Publicul, de exemplu, poate deveni Salvator. Aceste
roluri sunt caracterizate de o dinamica continuda. Am expus aceasta
perspectivd pentru a intelege mai bine aceste relatii conflictuale.
Concluzia e simpla: in noua din zece cazuri aceste jocuri se sfarsesc
prost si seaca de energie pozitiva toate partile implicate, fiind necesara
0 buna bucata de vreme pentru repornirea mecanismului.

Cine este de vina?

Raspunsul unanim al angajatilor este ca angajatorii/sefii sunt de
ving, iar pe de alta parte angajatorii spun cad angajatii sunt de vina. Ne
putem complace in aceasta situatie aruncand vina pe cealalta parte, in
realitate insa ambele parti sunt de vind. O impartire ideald a timpului
este: 8 ore la serviciu, 8 ore personal si 8 ore odihna. Sunt totusi opt
ore pe care le petrecem la serviciu, o treime din viata de adult, de ce sa
nu facem nimic in acest sens? Preferam sa ne victimizam, sa ne
invinovatim si sa ne plangem de mila.
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Exista solutii?

Raspunsul ferm este da, exista solutii, atat pe termen scurt, cat si
pe termen mediu sau lung. Stiu ca antreprenorii au in primul rand grija
platirii salariilor sau a cheltuielilor curente, la fel cum si angajatii au
cheltuielile lor legate de casa, masina, rate, copii, telefon etc.! Este o
relatie angajat-angajator care se poate imbunatati, fiecare parte are
nevoile ei. Va propun asadar sa ldasam oamenii din noi sd iasa la lumina.
Valori precum respect, excelentd, integritate, onestitate pot fi
imbratisate de ambele parti. Propun acest demers intrucat fiecare parte
merita mai mult. Poti Tnsa sa primesti mai mult numai daca esti dispus
sa oferi mai mult, dar, ce-i drept, nu-i o garantie.

Ce pot face angajatorii?

1. Sa inteleaga ca lucreaza cu oameni care trebuie respectati ca
indivizi

2. Sa manifeste mai multa deschidere fata de propunerile
acestora

3. Sa dezvolte potentialul din fiecare angajat

4. Sa scape de convingerile limitatoare enuntate mai sus

5. Sa comunice mai mult cu angajatii

6. Sa renunte la a mai face favoruri nejustificate unora dintre
angajati

7. Sa fie corecti si sa se tina de cuvant

8. Sa recompenseze financiar conform meritelor

9. Sa implementeze programe de motivare nonfinanciara

10. Sa sprijine personal si profesional angajatii ori de cate ori este
posibil

11. S& selecteze oamenii care au valori similare companiei

12. Sa fie mai transparenti in ceea ce priveste bugetul de venituri
si cheltuieli (macar la modul general)

13. Sd nu jigneasca angajatii

14. in spatele fiecarui comportament, de obicei se afl3 o intentie
pozitiva! Afla aceasta intentie pozitiva si fii mai tolerant cu
angajatii

15. Sd vada jumatatea plina a paharului ori de cate ori este posibil
16. Sa transforme locul de munca intr-un loc in care angajatii vin
cu pldcere si cu zambetul pe buze

17. Sa stimuleze intotdeauna performanta si competenta
18. Sd-si aminteasca destul de des ca este om
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Ce pot face angajatii

1. Sa inteleaga ca pot avea un viitor in companie daca reusesc sd
aduca plus valoare companiei

2. Sa vorbeasca mai putin si sa faca mai mult

3. Sa renunte la toate convingerile limitatoare enuntate mai sus
4. Sa foloseasca eficient timpul

5. Sa vorbeasca mai putin pe la spate seful sau colegii

6. Sa inteleaga cd in primul rand pentru el munceste si mai apoi
pentru companie

7. Sa fie onest in relatia cu sefii si colegii

8. Sd-si caute un alt loc de munca daca munca nu-i este apreciata
sau sa-si deschida o afacere pe cont propriu

9. Sd incerce sa gaseasca modalitati placute pentru rezolvarea
sarcinilor

10. Sd vada jumatatea plina a paharului ori de cate ori este posibil
11. Tn spatele fiecirui comportament, de obicei se afl& o intentie
pozitiva! Afla aceasta intentie pozitiva si fii mai tolerant cu seful
sau colegii tai

12. Sa incerce sa aduca un plus valoare atmosferei si locului de
muncd

Ambele liste pot fi imbundtatite si li se pot adauga lucruri noi. Scuza
care ne acuza este ca punem intreaga responsabilitate a
comportamentului nostru pe cealaltd parte. Este mai comod, asa ne
aparam cand nu putem sau nu vrem sa depunem niciun efort pentru a
face ceva pentru a imbunatati situatia. Solutia este depunerea unui
efort comun de ambele parti. Sa nu ne mintim spunand cd vom depune
un efort pentru cealalta parte. Daca suntem dispusi sa facem ceva, atat
ca angajati cat si ca angajatori, o facem in primul rand pentru noi. Daca
nu intelegem ca acest efort este benefic in primul rand pentru noi,
efortul nostru va fi in zadar. Putem sa ne bucurdm de cele 8 ore
petrecute la serviciu cu bunele si cu relele lor. Putem sa zambim mai
mult, sa ne bucuram mai mult si sa fim mai toleranti. Acest razboi pe
care l-am mentionat mai sus scoate ce este mai rdu din noi, acoperind
diamantul din fiecare dintre noi. Acest razboi este in mintea noastra,
realitatea poate fi frumoasa. Fiecare angajat sau angajator este un
diamant care asteapta sa straluceasca. Permite-ti sa stralucesti!
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Poti sa-ti provoci seful sau angajatii printand acest articol si
lipindu-l intr-un loc vizibil. Asteapta-te la orice apoi, fii pregatit sa faci
fata situatiei pentru ca este o realitate care uneori doare, iar cand vezi
scris, doare si mai tare. Sa dam totusi o sansa celorlalti dandu-ne o
sansa noud, pentru ca meritdam mai mult. Poti sa trimiti acest material
prin e-mail acolo unde crezi ca poate avea un efect cat de mic. Aproape
ca am luat-o ca pe o datorie de-a mea sa incerc sa imbunatatesc acest
aspect in Romania, convins fiind ca se poate. Am nevoie doar de
ajutorul vostru. Acceptati provocarea? Poate ca nu sau poate ca da,
poate nu suntem pregatiti inca sa trecem peste convingerile limitatoare
de mai sus.

Cu bucurie si optimism,

Marian Rujoiu
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ANGAJAT, FREELANCER SAU ANGAJATOR — AFLA CE STATUT TI SE POTRIVESTE?

Nu toti oamenii sunt potriviti sa fie angajatori la fel cum nu toti
oamenii sunt potriviti sa fie angajati. Fiecare domeniu necesita abilitati
distincte care te pot ajuta sa faci cu placere si cu rezultate ceea ce ti-ai
propus. Orice am alege (angajat, freelancer sau antreprenor) vom avea
parte atat de dezavantaje, cat si de avantaje. Niciun rol nu este de dorit
a priori, ideal este sa pui in concordantd abilitdtile tale cu pozitia pe
care vrei sa ti-o asumi! Raspunzand cu sinceritate chestionarului de mai
jos, vei afla ce statut ti se potriveste mai mult! Este posibil ca in oarecare
masura toate raspunsurile sa va caracterizeze, alegeti insa acele variante
care sunt mai aproape de ceea ce va caracterizeaza! Aveti intrebari cu
trei variante din care trebuie sa alegeti una.

1. Tn acest moment esti:
a) angajat

b) angajator

c) freelancer

2. Alege afirmatia care te caracterizeaza cel mai mult:
a) prefer sa lucrez singur

b) prefer sa conduc echipe

c) prefer sa lucrez in echipa

3. Stiu ca am procedat bine atunci cand:
a) seful imi confirma

b) simt eu astfel

c) colegii imi confirma

4.Tn munca pe care o depui:

a) este prezent un hobby al tau

b) nu este prezent un hobby al tau
c) doar in oarecare masura

5. Atunci cand ai de luat o decizie:
a) analizezi riscurile in primul rand
b) mergi pe ceea ce simti in primul rand
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¢) nu iei foarte serios in calcul riscurile

6. In ce méasura ai incredere in abilitatile tale:
a) In mica masura

b) in mare masura

c) in foarte mare masura

7. Cand ai ceva de facut, cum crezi ca este cel mai eficient sa
procedezi?

a) sa lucrezi singur
b) sa lucrezi impreuna cu cineva
c) sa delegi altcuiva mai priceput

8. Cat de repede iei o decizie?:

a) de obicei foarte repede

b) de obicei iei deciziile fara sa te grabesti

c) de obicei iei deciziile dupd minutioase analize

9. De obicei:

a) nasti conflicte

b) aplanezi conflicte
c) mediezi conflicte

10. Atunci cand lucrezi in conditii stresante, care din variantele
urmatoare te caracterizeaza cel mai adesea?

a) capacitatea de a coordona

b) capacitatea de a initia

c) capacitatea de a analiza

11. Cand lucrezi intr-un grup, cel mai mult apreciezi:
a) cand cineva vine cu idei stralucite

b) cand tu vii cu idei stralucite

c) cand ai ocazia sa-ti faci bine treaba, in primul rand

12. De obicei, intr-un grup esti persoana care:
a) ia initiativa

b) coordoneaza

c) se implica pe sarcina primita
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13. Atunci cand riscurile sunt foarte mari, preferi sa:
a) ti le asumi

b) sa renunti la plan

c) sd amani luarea unei decizii

14. Care din lucrurile de mai jos ti se reproseaza cel mai des:
a) ca nu te faci inteles

b) cd nu-ti vezi de treaba ta

) cd nu reusesti sa te focalizezi pe rezultat

15. Consideri ca cel mai mare avantaj al muncii in echipa este:
a) faptul ca fiecare are ocazia sa se exprime

b) faptul ca fiecare face ce stie cel mai bine

c) faptul ca echipa este condusa de tine

16. Cel mai mult apreciezi la oameni:
a) talentul lor

b) profesionalismul lor

c) felul lor unic de a fi

17. Daca ai dispune de 10.000 de euro si ai fi constrans sa apelezi
la una din variantele urmatoare, pe care ai alege-0?

a) i-ai pune la banca cu o dobanda de 15%

b) i-ai investi in personal branding (reclame, aparitii tv)

c) ai deschide un magazin online

18. Daca ai scrie o carte si ar trebui sa alegi unul din urmatoarele
trei titluri, pe care l-ai alege:

a) ,,Nu risti, nu castigi”

b) ,Trebuie sa riscam cu masura”

c) ,,Sa riscam cat mai putin”

19. Care din tipurile de venit le agreezi:
a) bianual (suma mare, risc mare)

b) ocazional (suma medie, risc mediu)
c) lunar (suma moderata, risc minim)
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20. Crezi ca unii oameni reusesc in primul rand datorita:
a) perseverentei

b) curajului

c) profesionalismului

21. Crezi ca vei conduce o afacere in urmatorii 10 ani:
a) foarte probabil

b) probabil

) putin probabil

Interpretarea rezultatului:
In grila de mai jos Tncercuiti variantele pe care le-ati ales, apoi
adunati punctajul total obtinut.

SUBTOTALURI
TOTAL GENERAL
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n functie de punctajul pe care I-ai obtinut, poti afla unde te situezi
pe axa angajat-freelancer-antreprenor. Cu cat esti mai aproape de cifra
0, cu atat sansele de a fi un antreprenor stralucit cresc! Cu cat te situezi
mai aproape de 21 puncte, cu atat ti s-ar potrivi mai mult rolul de
freelancer! Cu cat te apropii mai mult de 42 de puncte, cu atat rolul de
angajat iti este mai potrivit!

angajator freelancer angajat

0-14 puncte 15-28 puncte 29-42 puncte

® Dacad ai obtinut intre 29 si 42 puncte — rolul de angajat i se
potriveste cel mai mult in acest moment! Bucurd-te de acest statut cu
toate binefacerile lui!

® Daca ai obtinut intre 15 si 28 puncte - esti la granita dintre
angajat si angajator! Ti se potriveste statutul de freelancer, varianta pe
care o poti alege pentru un numar de ani, urmand ca dupd maxim 10
ani sa poti alege oricand fie statutul de angajat, fie cel de angajator.

® Daca ai obtinut intre 0 si 14 puncte - ai sanse mari sa reusesti in
antreprenoriat! Acest rezultat nu reprezinta o garantie ca vei reusi, insd
cu siguranta reprezintd o premisa buna pentru a demara o afacere!

Scris de Marian Rujoiu si Raluca Rujoiu
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SECTIUNEA 2 (angajat)
2.1. CV-ul
15 INTREBARI SI RASPUNSURI DESPRE CV

1. Este obligatoriu ca CV-ul sa aiba o singura pagina?

R. Lungimea unui CV nu trebuie sa depaseasca doua pagini A4. Cat
de mult sunt completate acestea depinde de cat de multe ai facut pana
acum. Pentru studenti si proaspat absolventi completarea celor doua
pagini va fi foarte dificild, deoarece nu au prea multa experienta. Daca
acesta este cazul tau, o singura pagina A4 este suficienta. Cei care au
avut o cariera bogata, pe de alta parte, vor trebui sa fie selectivi cu ce
vor trece in CV, in acest caz folosirea marginilor si paragrafelor este
importanta.

2. Sectiunea legata de educatie trebuie sa fie neaparat in partea
superioara?

R. Daca inca esti student sau proaspat absolvent, cunostintele
academice sunt un punct major al calificarii tale si este recomandat sd
fie plasate aproape de partea superioara a CV-ului. De asemenea, sunt
domenii, de exemplu comunicatiile, in care se pune pret mai mult pe
experienta decat pe diploma obtinuta si de aceea in asemenea situatii
este bine sa plasezi calificdrile in partea de jos a paginii.

3. Este intotdeauna nevoie sa treci un obiectiv?

R. Nu, nu este crucial. Dar un angajator va fi impresionat de
faptul ca stii exact unde vrei sa ajungi si ce vrei sa faci in viitor, mai ales
daca se aseamana cu planurile lor de dezvoltare.

4. Si daca nu am facut prea multe ca sa am ce sa trec in CV?

R. Acest lucru nu conteaza, toata lumea trebuie sa plece de
undeva. Dacd continutul este putin si raspandit, foloseste formatul si
fonturile in asa fel incat sa arate bine pe un format A4.

5. Trebuie trecute hobbyurile si domeniile de interes?

R. Nu este imperativ acest lucru, dar 7i poate furniza
angajatorului o imagine asupra personalitatii tale
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6. Trebuie incluse si referintele?

R. Este recomandat sa nu apara pe CV. O notd precum
“Referinte la cerere” este suficienta.

7. Ce trebuie sa apara pe CV-ul meu?

R. Datele de contact, data nasterii si nationalitatea, o
introducere, experienta anterioard, studiile efectuate, hobbyurile.

8. Ce nu trebuie sa apara in CV?

R. Religia, referintele, orientarea sexuald, de ce ai plecat de
la ultimul loc de muncd, toate studiile terminate, o poza, minciuni.

9. Trebuie sa trec toate rezultatele examenelor sustinute?
R. Nu, doar cele mai recente.

10. Tn ce ordine trebuie completate datele?

R. Tn partea superioard datele de contact, o scurtd
introducere, experienta profesionald, educatia, hobbyurile.

11. Ce tip de coala sa folosesc?

R. Coala de cea mai buna calitate, dar in limita bunului sim,
nu exagera.

12. n ce format s3 salvez CV-ul pentru a-l putea trimite pe e-mail?

R. Ca sa fii sigur cd destinatarul poate citi aplicatia ta, este

bine sa fie in format .txt. Totusi acest format nu iti permite sa fi dai un

format atractiv. Majoritatea companiilor au aplicatii MS Office, asa ca

un document Word ar trebui sa fie bun. Documentele Tn format PDF

ocupa mai multa memorie, dar daca aplici pentru un post in domeniul

design-ului si trebuie sa ai un CV mai stilizat, atunci acesta este formatul
potrivit.

13. Cum ma pot asigura ca CV-ul meu va fi citit?

R. CV-urile nu sunt citite la Tnceput, ele sunt scanate. Cu
aceasta idee Tn minte trebuie sa-ti construiesti CV-ul, sa fie vazut dintr-
o privire.

M prezinta informatia concis, evita paragrafele mari de text
B organizeaza-ti informatia astfel incat cititorul sa nu caute prea
mult informatiile dorite
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B foloseste fonturi si stiluri pentru a crea o structurd vizuald a
documentului

B |asa suficiente spatii libere pentru a nu crea senzatia de
aglomerare, dezordine

B foloseste un limbaj pozitiv, dar presara si cateva cuvinte specifice
industriei respective

M |asa informatiile irelevante, inutile si neadecvate in afara CV-ului

14. Am nevoie de mai mult de un CV?
R. Creeaza-ti un “CV nucleu” folosind ghidul “Cum sa
construiesti un CV perfect”, apoi dai o forma pentru fiecare destinatar
n parte.

15. Cat de departe sa merg cu informatiile pe care le trec in CV?

R. 10 ani sunt in general suficienti. Dacd mergi mai departe

in trecut s-ar putea sa treci informatii irelevante sau, si mai rau, te
imbatranesti.

Sunt totusi situatii in care experienta mai veche de 10 ani este in
avantajul tdu sd apara pe CV. in acest caz, este o idee bun3 si treci din
ce In ce mai putine detalii cu cat te indepartezi. O alta optiune ar fi
aceea de a gasi o altd modalitate de a scrie experienta mai veche de 10
ani.

Sursa: E-jobs
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DE CE SUNT CV-URILE RESPINSE?

Primele impresii

Primele impresii sunt foarte importante. Daca CV-ul tdu nu atrage
atentia cititorului Tn primele 20-30 secunde, atunci sansele tale sunt
minime. Angajatorul are o suta sau chiar mai multe CV-uri pe care
trebuie sa se uite in doar cateva ore pentru a face o selectie. Asa ca
scrie experienta profesionala la inceputul CV-ului, nu detalii personale
sau legate de educatie, decat daca informatiile nu sunt prea multe.

Ce vrea cu adevarat un intervievator sa stie este de ce sa te cheme
la un interviu. Din acest motiv un cuprins scurt al abilitatilor tale si/sau
o lista cu cele mai importante realizari poate fi o idee bund. Asta ar
trebui sa 1l faca pe angajator sa te cheme la interviu — dar fii atent sa nu
exagerezi.

O prezentare proasta

Prezentarea CV-ului este foarte importanta. Chiar daca tu consideri
cd limbajul folosit si modalitatea de prezentare este buna, daca
intervievatorul nu gdseste informatia doritd Tn timp util va trece la
urmatorul CV. Ar trebui sa folosesti suficiente spatii “goale” in CV, titluri
apropiate si pauze in sectiuni.

Foloseste intotdeauna un corector gramatical. Nu folosi niciodata
0 masina de scris pentru cd vei parea de moda veche si depasit.
Foloseste o coala A4 de calitate si pentru CV si pentru scrisoarea de
intentie.

Lungimea CV-ului

Este foarte bine daca reusesti sa nu depasesti doua pagini A4, asta
in cazul in care nu ti se solicitd un CV mai lung. Dacd nu reusesti sa te
incadrezi in douad pagini inseamna ca nu ai inteles prea bine cerintele
angajatorului. Acestia nu vor sa-t{i cunoasca toata viata — doar atat cat
sa se hotarasca daca sa te cheme la interviu sau nu.

Organizarea informatiilor in CV

Daca CV-ul tau nu este bine organizat, atunci cititorului o sa-i fie
greu sa-| citeascd si nu va fi capabil sa-si faca repede o parere despre
tine. Nu uita ca cititorul nu va petrece prea mult timp citind CV-ul — asa
ca daca nu gaseste repede ce il intereseaza nu se va chinui sa caute mai
departe.
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Paragrafe si propozitii prea lungi

Acestea fac CV-ul dificil de citit — incearca sa scrii propozitii scurte
si la obiect si foloseste liniutele sau punctele pentru a pune in evidenta
titlurile subsectiunilor.

Prea putine informatii

Multi oameni nu includ suficiente informatii despre locurile de
munca anterioare si experienta, angajatorul nu are suficientd informatie
si de aceea tinde sa respinga aplicatia.

Nu esti orientat spre rezultate

Trebuie sa spui despre realizarile tale. Nu uita ca CV-ul tau este
oferta ta catre angajator. Dacd nu i spui angajatorului de ce trebuie sa
te angajeze, atunci ai esuat. Un angajator o sa vrea sa te angajeze numai
daca descopera beneficiile lui. Asa ca spune-i care sunt beneficiile lui
daca te angajeaza.

CV-ul te face sa arati prea tanar/batran pentru postul respectiv

n general a fi prea tanar/batran poate fi o adevaratd problema si o
bariera pentru avansarea ta sau chiar pentru a obtine postul. Sunt
cateva cadi pentru aceasta problema — dar depinde foarte mult de
circumstantele individuale si de industria/postul pentru care aplici.

Greseli de scriere, de editare si gramatica precara

CV-ul tau trebuie sa fie verificat cu atentie de astfel de greseli,
nainte de a-I trimite cdtre angajator. Mici erori in CV scad din valoarea
unui CV foarte bun si te fac sa pari neinteresat sau neingrijit — nu sunt
tocmai calitati pe care vrei sa i le arati angajatorului. Cum tu nu o sa
observi astfel de erori, ar fi mai bine sa rogi pe altcineva sa verifice CV-
ul de greseli gramaticale si de punctuatie.

Sursa: E-jobs
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CE ANUME VOR ANGAJATORII?

Persoanele cele maiin masura in a-ti da sfaturi cu privire la cdutarea
joburilor sunt chiar cei care ofera joburile respective. Din nefericire,
studiile recrutorilor si managerilor HR pe care le gasesti sunt, de cele
mai multe ori, rare si vechi de cativa ani.

Avand in vedere necesitatea acestor studii pe piatd, editorii EJOBS
au decis sa intervieveze recrutorii si managerii departamentelor de HR
ale companiilor care utilizeaza eJobs. Am aflat pentru voi care sunt
preferintele de trimitere a CV-ului, formatul si dimensiunile. lata
rezultatele:

Majoritatea Recrutorilor vor sa primeasca CV-urile prin e-mail

Destul de rar se intampla ca 83% dintre persoane sa fie de acord
asupra unui lucru. Aceasta informatie este utila in special acelora dintre
candidati care trimit CV-uri companiilor, fara legatura cu vreo oferta de
job.

Totusi, daca vreti sa va inscrieti la un anumit job, cea mai buna cale
de a trimite CV-ul este, de cele mai multe ori, trecutad in descrierea
jobului, in anunt, asa ca urmati instructiunile de acolo.

Recrutorii prefera CV-urile completate in ordine cronologica

Cand vine vorba despre formatul CV-urilor, 84% dintre angajatorii
pe care i-am intervievat prefera CV-urile completate cu datele
cronologice. Aceste CV-uri prezinta experienta profesionald de la cel
mai recent job pand la primul (trebuie completat in ordine invers
cronologica) cu datele de inceput si de sfarsit ale acestora.

O posibilitate de a nu-si dezvalui varsta pentru candidatii care
doresc acest lucru este de a imparti sectiunea , Experienta profesionald”
in doua:

¢ Experienta Relevanta —in cadrul careia sunt listate doar experienta
si realizarile care au legatura cu jobul pentru care trimit CV-ul;

o Istoricul locurilor de munca —in cadrul careia sunt listate datele
de angajare, titlurile joburilor, numele angajatorilor si adresele.

Aceasta tehnica Tti permite sa incluzi datele joburilor anterioare in
partea a doua a CV-ului.
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Angajatorii prefera, de regula, CV-urile de o singura pagina

Din studiul eJobs a reiesit ca 53% dintre angajatori au fost de parere
ca CV-ul poate avea mai mult de o pagina, 41% au afirmat ca CV-ul poate
avea mai mult de o pagina doar daca experienta profesionala este mai
complexa si doar 6% dintre angajatori au spus ca nu este de dorit ca CV-
ul sa depaseasca o pagina.

in concluzie, un CV de doud pagini, atunci cand experienta
profesionald a candidatului este relevantd, nu poate diminua sansele
de a fi chemat la un interviu.

Angajatorii sunt de parere cd lungimea CV-ului trebuie sa reflecte,
in anumite limite, experienta candidatului.

Ce fac angajatorii cu CV-urile nesolicitate?

Un CV nesolicitat se refera la CV-ul trimis fara referinta la o anumita
oferta de job.

Majoritatea angajatorilor pastreaza si indosariaza CV-urile primite,
chiar dacad in perioada respectiva nu recruteaza.

38% dintre angajatorii chestionati au afirmat ca iau in considerare
CV-urile primite, in general, pentru posturile disponibile in cadrul
companiei in acel moment. Daca aceste CV-uri nu se potrivesc joburilor
disponibile, de obicei sunt pastrate in baza de date a firmei.

Doar 17% dintre angajatori sterg CV-urile de care nu au nevoie in
momentul respectiv.

Multi experti Tn domeniul Resurselor Umane sunt de acord ca
inscrierea on-line poate fi cea mai buna cale de a-ti exprima interesul
de a lucra pentru o companie, chiar atunci cand nu sunt oferte de
munca disponibile.

Sursa: e-Jobs
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19 SFATURI PENTRU CV-URILE ELECTRONICE

1. Foloseste un font simplu, standard, ca de exemplu: Courier,
Times, Arial, Univers sau Futura. Simplitatea este cheia.

2. Ca dimensiune a fontului, alege un numar intre 11 si 14.

3. Pastreaza dimensiunea liniilor textului pana in 65 de caractere
(litere, spatii si punctuatie).

4. Nu folosi elemente grafice, sublinieri, semne pentru numerotare,
ingrosari, inclindri sau umbriri ale caracterelor.

5. Utilizeaza litere mari pentru titluri.

6. Aliniaza textul spre stanga.

7. Poti utiliza suplimentar linii verticale sau orizontale, dar ai grija,
acestea pot distrage atentia de la continutul textului.

8. Renunta la paranteze sau acolade, chiar si pentru numerele de
telefon; acestea le pot face dificil de citit.

9. Foloseste hartie alba si font negru.

10. Utilizeaza o imprimanta laser de calitate.

11. Imprima pe o singurd parte a hartiei.

12. Nu micsora spatiile dintre caractere. Mai bine utilizeaza inca o
pagina decat sa inghesui continutul si sa fie dificil de urmarit.

13. Nu capsa foile unui CV.

14. Utilizeaza termeni specifici pregatirii tale profesionale. De multe
ori, angajatorii aleg CV-urile care contin termeni tehnici.

15. Pozitioneaza-ti numele pe prima linie a CV-ului. Nu mai adduga
nimic pe acea linie.

16. Trimite prin fax CV-ul, folosind setarea cea mai buna din punct
de vedere calitativ, nu cea standard, pentru a fi mai lizibil.

17. Nu indoi CV-ul — aceasta poate face scanarea dificila, implicit
primirea neclara a CV-ului.

18. Daca trimiti CV-ul prin e-mail, nu mai face distinctia intre pagini,
deoarece intregul e-mail va fi descdrcat in baza lor de date ca o singura
pagind.

19. Nu trimite CV-ul ca atagsament al unui e-mail, decat daca este
specificat acest lucru in mod clar. Multi angajatori sterg e-mailurile
nesolicitate ce contin atasamente.

Sursa: e-Jobs
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CV DE PRIMA CLASA

CV-ul tau are doar cateva secunde sd impresioneze sau sa sfarseasca
in cosul de gunoi.

Un CV puternic are nevoie de o fundatie solida. Nici o suma de
trucuri nu poate masca o organizare saraca. Incepe cu lucrurile
elementare.

INFORMATII DE CONTACT

Introduceti datele de contact la inceputul CV-ului. Includeti numele
intreg, adresa, numarul de telefon si adresa de e-mail. Daca ai o adresa
de web personala, introdu si URL-ul doar daca acest site iti evidentiaza
aptitudinile sau se incadreaza in obiectivele carierei tale.

OBIECTIVE. Sectiunea obiectivelor da angajatorului o imagine
imediata despre cine esti si ce cauti, fard sa-l fortezi sa studieze intregul
CV. Daca decizi sa incluzi un obiectiv, intareste imbunatatirile pe care le
poti aduce companiei, nu ceea ce vrei sa iei.

EXPERIENTA

Enumera-ti experienta in ordine cronologica, incepand cu cel mai
recent job. Daca acesta nu reprezinta cea mai impresionanta
experienta, aranjeaza lista in ordinea importantei. Include numele
companiei unde ai mai lucrat, adresa, postul ocupat si perioada
angajarii. Totodata, include o scurta descriere a realizarilor.

NU UITA ACESTE TRUCURI (TIPS)

Pune in evidentd cele mai importante responsabilitdti, chiar dacd
ele n-au fost responsabilitatile tale principale.

Foloseste diateza activa. Propozitiile puternice sunt acelea in care
un subiect opereazd o actiune (diateza activa) fatd de o actiune operand
asupra unui subiect (diateza pasiva). ,,Am organizat un anumit lucru”
creeaza o impresie mai puternica decat ,Lucrul respectiv a fost planuit
de mine”

Impresioneaza-ti angajatorul cu relatii de tip cauza-efect si rezultate
tangibile. Califica-ti realizarile cu procentaje (procente) si numere
precum ,cresterea cifrei de afaceri cu 20%” si ,,am avut in subordine o
echipa formata din trei oameni”.
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Foloseste descrieri pentru a evidentia spiritul tau de initiativa.
Creeaza-ti o imagine de om activ, folosind verbe puternice de genul
»propus”, ,lansat” si ,descurcat”.

ABILITATI/HOBBY-URI

Angajatii din ziua de azi sunt mai initiati in tehnologie ca niciodata,
deci asigura-te ca mentionezi cunostintele tale PC si tehnice. Enunta
limbaje de programare, softuri si sisteme de operare pe care le-ai
folosit, la fel ca si atestatele pe care le ai. Nu uita de limbile straine sau
abilitatile oratorice.

Include intotdeauna statutul de membru pe care il ai in diverse
organizatii profesionale, pentru cd asta denota seriozitate in privinta
carierei tale. Mentionarea hobbyurilor este optionalda. Enumerarea
acestora va poate crea o imagine de persoand deschisa pentru orice
activitate, dar poate ridica sprancene in egala masura. Deci fii atent la
ce spui (poate ar fi mai bine sa tii pasiunea pentru wrestling doar pentru
tine!).

EDUCATIE

Enumerd mai intai cele mai recente experiente educationale si apoi
pe cele de munca. Declara-ti nivelul studiilor, perioada de studii, numele
si adresa facultatii/liceului. Poti sa incluzi si nota de licentd/bacalaureat
(daca e suficient de mare).

REFERINTE

Nu pierdeti timp valoros cu referinte. Angajatorii presupun ca le vei
procura la cerere.

ALTE DETALII

Fa-ti mai multe variante ale CV-ului, fiecare croit pe tipul de job
pentru care aplici. Scrierea mai multor CV-uri poate consuma mult timp,
dar e un pret mic pentru a obtine jobul pe care-l vrei

Daca aplici pentru un job specific, afla informatii despre acea pozitie
si companie. Fii atent la cerintele jobului si pune in evidenta informatiile
care reflecta cel mai bine acele nevoi ale companiei

Fii concis! Nu te intinde pe pagina. Fii sigur ca fiecare cuvant are
semnificatie

Alege caractere usor de citit, curate si consistente. Nu utiliza fonturi
netraditionale sau prea creative
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Citeste, corecteaza si reciteste CV-ul pentru a te asigura ca e bine
scris, clar si concis. Refa-l daca e cazul. Apoi roaga-ti prietenii sau familia
sa-si spunad parerea.

Cand completezi un CV on-line, salveaza o versiune de text (cu
extensia ,.txt”) ce arata bine pe orice calculator. Trimite CV-ul ca
document atasat si totodata copiaza-| si ca e-mail doar pentru a fi sigur.
CV-urile online pot cuprinde si o multime de cuvinte cheie, de vreme
ce acestea pot fi cautate cu motoare de cautare.

Cu o doza de autoevaluare, organizare corespunzatoare si o atentd
alegere a cuvintelor, CV-ul tau se ridica singur la suprafata pe biroul
oricarui angajator

Sursa: e-Jobs
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2.2. Scrisoarea de intentie

CUM SA-TI FACI 0 SCRISOARE DE INTENTIE

Reguli generale de construire:

Scrisoarea de intentie e bine sa fie tehnoredactata, cu incadrare
intr-o pagina.

Trebuie sa fie concisa, coerentd, formatd din maxim 4-5 paragrafe.

Scrisoarea incepe cu numele companiei.

Se adreseaza departamentului resurse umane sau persoanei
responsabile de angajari.

Continut:

O numele tau si posibilitatea de contact — sa apara vizibil (bold,
caractere cu un font marit);

O interesul tdu pentru un anumit post/domeniu, care trebuie
precizat explicit de la inceputul scrisorii, precum si modul in care ai aflat
ca acest post e disponibil. Nu incerca sa fii evaziv, pentru a tinti mai
multe posturi simultan;

[J argumentarea intentiei tale de a candida pentru postul respectiv;

[ motivarea interesului pentru postul/domeniul de activitate vizat
(enumera cateva calitdti personale si cateva succese profesionale
relevante pe domeniul ales). Foloseste doar expresii pozitive, in niciun
caz negatii! Foloseste verbe de actiune (intentionez, pot, vreau etc.),
evitd redundanta si cliseele!

[ declara-ti disponibilitatea pentru un interviu;

[J semneaza si dateazad scrisoarea.

Fii responsabil!
Precizeaza clar situatia sau problema, dand astfel dovada ca intelegi
nevoile celor aflati de cealalta parte.

Fii personal!

Pe cat posibil, nu incepe scrisoarea cu ,Stimatda Doamna/Stimat
Domn”, asa cum indica unele modele, si nu folosi sub nicio forma un
model fotocopiat pe care sa il completezi cu datele tale.
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Fii concis si la obiect!

ntr-o scrisoare oficiald explica situatia in cat mai putine cuvinte.
Foloseste un limbaj simplu, ca sa reduci riscul de a nu fi inteles. Urmeaza
acesti pasi:

[J fa o lista cu lucrurile pe care doresti sa le comunici, indiferent de
ordinea acestora;

[ utilizeaza argumente, exemple;

[J gandeste-te la relevanta fiecarei probleme pe care o expui

O renunta la tot ce nu este relevant;

[ rearanjeaza informatiile intr-o ordine logica, fireasca

Verifica ortografia si gramatica!

Sursa: e-Jobs
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10 NU-URI INTR-0 SCRISOARE DE INTENTIE

Scrisoarea de intentie este primul lucru pe care angajatorii il vad
atunci cand deschid dosarul tdu. Evita cele 10 greseli curente si fa ca
prima impresie despre tine sa fie una buna si de lunga durata.

1. NU folosi la nesfarsit pronumele ,,eu”!

Scrisoarea ta de intentie nu este o autobiografie. Accentul ar trebui
sa cada pe felul in care indeplinesti tu nevoile angajatorului, si nu pe
povestea vietii tale. Evita pe cat se poate o atmosfera de egocentrism
prin folosirea cat mai rara a acestui pronume, mai ales la inceputul
propozitiilor tale.

2. NU folosi o introducere slaba!

Persoanele aflate in cdutarea unui job raman impotmolite incd de
la inceput, in introducerea unei scrisori de intentie. Rezultatul este de
obicei o introducere slaba, neconvingatoare, care nu reuseste sa atraga
atentia cititorului. Uita-te la exemplul acesta

Neconvingator: Va rog, luati-ma si pe mine in considerare pentru

postul de Reprezentant Vanzari.

Cédldut: Nevoia firmei dumneavoastra de o performanta absoluta in

domeniul vanzarilor intalneste o excelenta completare in experienta

mea de 3 ani, aflat pe prima pozitie a producatorilor multimilionari.

3. NU uita sa mentionezi cele mai importante calitati ale tale!

O scrisoare de intentie este o scrisoare de vanzare, care te vinde pe
tine drept candidat. La fel ca si un CV, ar trebui sa fie concisa si sa ofere
principalele motive pentru care tu ar trebui sa fii chemat la interviu.
Strategia unei scrisori de intentie de succes include si accentuarea celor
mai importante realizari ale tale. De exemplu:

Aptitudini de comunicare: Cinci ani de experientd in comunicarea
n public si un fond solid in comunicarea scrisa la nivel executiv.

Experientd PC: Nivel profesionist in toate aplicatiile MS Office si
experienta Tn dezvoltarea website si design.
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4. NU scrie prea mult, dar nici prea putin!

Daca scrisoarea ta de intentie are doar unul sau doua paragrafe,
atunci probabil cd nu prea are informatii care sa te vanda in mod efectiv.
Daca depaseste o paging, s-ar putea sa ii faca pe cititorii ei sa adoarma.
Mentine-ti scrisoarea concisa si respecta timpul cititorului.

5. NU copia cuvant cu cuvant CV-ul tau!

Scrisoarea ta de intentie nu ar trebui sa copieze cuvant cu cuvant
ceea ce este deja in CV-ul tau. Reformuleaza propozitiile scrisorii daca
este nevoie, pentru a evita ca citirea CV-ului sa fie una plicticoasa.
Considera ca, prin scrisoarea de intentie, tu scrii de fapt o povestire
scurtd, cum ar fi ,Cea mai grea vanzare a mea” sau ,Cea mai mare
provocare tehnica a mea”.

6. NU fi vag!

Daca aplici la o deschidere unde se face publicitate unui numar
mare de joburi (ex: Targul de joburi pentru studenti), neaparat nu uita
sa treci titlul jobului pe scrisoarea ta de intentie. Persoana care fti citeste
scrisoarea poate ca a mai citit alte sute de scrisori pentru zeci de alte
joburi. Fii sigur ca intregul continut al scrisorii sustine modul in care tu
iti propui sd indeplinesti nevoile angajatorului.

7. NU uita sa individualizezi!

Daca aplici pentru un numar mai mare de joburi pe o pozitie
similara, tentatia este aceea de a trimite copiile aceleiasi scrisori de
intentie. E bine, atata timp cat fiecare dintre ele este individualizata. Nu
uita sa schimbi numele companiei daca este cazul, numele jobului si
numele persoanei de contact - daca scrisoarea adresata domnului
lordache ajunge la acesta cu numele domnului Pricop, sigur nu va
ramane impresionat.

8. NU incheia scrisoarea intr-un mod pasiv!

Pune-ti viitorul in propriile maini! in loc s ceri s& fii sunat, incearca
o propozitie de genul: ,Vd voi contacta in cateva zile pentru a rdspunde
oricaror intrebari preliminare pe care le-ati putea avea. Intre timp, ma
puteti gasi la 07....”
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9. NU fi nepoliticos!
Scrisoarea ta de intentie ar trebui sa multumeasca cititorului pentru
timpul si atentia acordate.

10. NU uita sa semnezi scrisoarea!

Este ca o etichetd in lumea afacerilor (si scoate in evidentd atentia
ta fata de detalii), semnarea scrisorilor. In orice caz, daca iti trimiti
scrisoarea sau CV-ul prin e-mail, o semndturd nu este neaparat
necesara.

Sursa: e-Jobs

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE 2007 - 2013



ESTI GENIAL ORICUM PAG. 112

PERSONALIZAREA SCRISORILOR DE INTENTIE

Chiar dacd anuntul la care vrei sa aplici este diferit de sectoarele de
industrie cu care esti obisnuit, este bine ca intotdeauna sa-ti
personalizezi scrisoarea de intentie. Scrisorile standard fi arata
intervievatorului cd nu esti in totalitate interesat de postul respectiv,
doar prin simplul fapt de a personaliza scrisoarea de intentie arati
interes si initiativa.

Scrisoarea de intentie variaza in functie de tipul de job si de
modalitatea de a aplica, de exemplu tu aplici la un anunt, redactand o
scrisoare catre o companie care nu a facut public anuntul. Oricare ar fi
scopul tau, ai grija cum te vinzi si motivele pe care le mentionezi in
legaturad cu ce poti face pentru compania respectiva.

Un post caruia i s-a facut publicitate

Fa cercetdri legate de compania si de postul pentru care vrei sa
aplici, astfel incat destinatarul sa fie surprins. Ai grija sa indeplinesti
toate cerintele postului si precizeaza-le separat in scrisoarea de intentie.

Atrage atentia asupra calificarilor tale. Adreseaza scrisoarea de
intentie persoanei specificate in anunt.

Un post caruia nu i s-a facut publicitate

A aplica pentru un post care nu a fost facut public este cea mai buna
metoda de a gasi un loc de munca. Este putin probabil ca aplicatia ta sa
fie o supraincarcare a CV-urilor si scrisorilor de intentie primite si nu va
fi asezatd intr-un vraf mare de hartii, ci, conform teoriei, va beneficia
de mai multa atentie. Companiei ii arati ca ai initiativa.

n introducerea scrisorii prezintd cunostintele tale despre companie
impreuna cu o declaratie potrivita legata de contributia pe care o poti
avea.

Daca este posibil, fa referire la cineva din cadrul companiei sau la
un articol din ziar referitor la companie.

nincheiere precizeazi care sunt actiunile pe care le vei intreprinde,
de exemplu ,Va voi contacta saptamana viitoare pentru a discuta despre
un posibil interviu”.
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Cerere pentru experienta de lucru

Experienta de lucru este o metoda buna de a intelege ce carierd sa
urmezi. Unele companii incurajeaza acest lucru si ii dau persoanei
respective mai multe atributii decat sa faca o cafea si sa copieze
documente.

Sunt douda metode de a lucra pentru a cdpata experientd,
remunerata sau neremunerata. Este mai usor sa gasesti loc pentru
munca nepldtitd din motive evidente; daca este posibil, aplicantul ar
trebui sd adreseze scrisoarea unei persoane din cadrul companiei.

Pune accent in scrisoare pe cunostintele/cursurile facute la
facultate/colegiu si de ce sunt ele relevante in sectorul pentru care
aplici. Daca soliciti angajare neplatitd, specificd in scrisoare, iar dacd
soliciti experienta platitd, nu preciza suma dorita.

Aceste informatii se vor a fi doar sugestii, adaptati-le cerintelor de
moment. Mult succes!

Sursa: e-Jobs
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10 INTREBARI SI RASPUNSURILE LOR N LEGATURA CU
SCRISOAREA DE INTENTIE

1. Trebuie sa scriu scrisoarea de intentie de mana?

Scrisoarea de intentie poate fi scrisa la calculator si printatd numai
cu cerneald neagra, in cazul in care angajatorul nu a specificat ca
doreste sa fie scrisda de mana. In cazul in care doreste ca scrisoarea sa
fie scrisd de mana, ar trebui sa folosesti un stilou de calitate si sa fii
atent sa nu faci greseli.

2. Cat de lunga ar trebui sa fie scrisoarea de intentie?

Nu depasi o pagind format A4. Aranjeaza textul in asa fel incat sa
apara centrat in pagina.

3. Cui ma adresez in scrisoare?

Dacad ai numele angajatorului, adreseaza-te acestuia, daca nu,
incearca sa afli un nume pe pagina de internet a firmei sau telefonand
si intreband cine este seful departamentului. Dacad nu reusesti sa afli,
atunci adreseaza-te cu Stimata/Stimat Doamna/Domn.

4. Cand ar trebui sa trimit o scrisoare de intentie?
Scrisoarea de intentie trebuie trimisa intotdeauna impreuna cu CV-ul.

5. Cum ar trebui sa inchei scrisoarea de intentie?

O scrisoare de intentie este o scrisoare de afaceri si drept urmare
ar trebui sa se incheie cu ,,Cu sinceritate/Al dvs. cu stima”.

6. Care sunt punctele principale pe care ar trebui sa le includ in
scrisoarea de intentie?

Primul paragraf — mentioneaza pentru ce post aplici si de ce esti cel
mai bun candidat pentru postul respectiv.

Al doilea paragraf — ofera detalii despre cum poti contribui tu n
cadrul companiei si care sunt calitdtile tale care te fac potrivit pentru
postul respectiv.

Al treilea paragraf — scrie despre telurile tale, legandu-le de
domeniul companiei si de postul pentru care aplici. Solicita un interviu
cititorului atunci cand doreste si comunica faptul ca vei pastra legatura.

Concentreaza aceste informatii in maxim patru paragrafe, incluzand
0 adresa de contact si semnatura.
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7. Pot trimite aceeasi scrisoare de intentie tuturor anunturilor?

Este preferabil sa-ti directionezi fiecare scrisoare in functie de
anuntul pentru care aplici. Este foarte usor pentru un angajator sa
respinga scrisorile tip.

8. Ce trebuie sa fac dupa ce am trimis o scrisoare de intentie?

Tine minte cand ai trimis scrisoarea si revino cu un telefon dupa
aproximativ o saptamana. In timpul in care astepti raspunsul de la o
companie, continuad sa aplici si la alte anunturi.

9. Sa folosesc fonturi diferite si ce tip de hartie sa folosesc?

Aceasta este o scrisoare formala, deci nu folosi fonturi stilate, ramai
la Times, Times New Roman sau Arial. Trebuie sa fie cerneald neagra
pe coala alba. Printeaza scrisoarea pe acelasi tip de coala ca sila CV.

10. Ce tip de exprimare sa folosesc?

Foloseste ceva simplu, evita cliseele si frazele prea comune.
Incearcd sa nu folosesti prea multe formuliri de genul ,,pot”, ,am”,
»sunt” la inceputul propozitiilor. Limbajul trebuie sa fie ferm si usor de
inteles, foloseste multe verbe de actiune si evitd abrevierile si
jargoanele.

Sursa: e-Jobs
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SCRISOAREA DE RECOMANDARE

Scrisorile de recomandare difera in functie de menirea lor — spre
exemplu de scop — si de persoana care le trimite — de exemplu
departamentul de resurse umane, manager direct, colegi (in mai putine
cazuri).

Astfel de scrisori pot fi solicitate pentru o varietate de motive,
inclusiv un nou post, o aplicatie pentru o specializare sau pentru
apartenenta la o asociatie profesionala.

® O scrisoare de recomandare contine de obicei urmatoarele:
®Numele complet al angajatului

®Numele companiei

@®Titlul postului pe care il detine

®De cat timp lucreaza pentru companie

®Alte posturi detinute in companie si perioada in care au fost
ocupate

®Responsabilitdtile angajatului
®Punctele tari ale angajatului
@®Cateva dintre realizarile angajatului

Exista si multe alte aspecte care pot fi incluse.

n unele cazuri, ca dovadé de angajare, poate fi solicitat3 o simpl3
scrisoare cu referinte. O scrisoare cu referinte pur si simplu
mentioneaza fapte si date, fard sa pomeneasca nimic despre punctele
tari ale angajatului sau despre realizarile sale.

Mostra de scrisoare de recomandare:

Dragd (Nume),

(Numele complet al angajatului) a fost angajatul companiei (Numele
Companiei) din noiembrie 1999 cand a fost angajat/a in postul de
(Pozitie/Titlul postului 1). In decembrie 2000 a fost promovat/a in
postul de (Pozitie/Titlul postului 2) care reprezinta slujba sa actuala.

Responsabilitatile sale ca (Pozitie/Titlul postului 1) includeau
(Responsabilitatea 1), (Responsabilitatea 2) si (Responsabilitatea 3).
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Dupa ce a preluat postul de (Pozitie/Titlul postului 2),
responsabilitdtile sale de lucru s-au modificat pentru a include si
(Responsabilitatea 4), (Responsabilitatea 5) si (Responsabilitatea 6).

El/ Ea este un/o angajat/a foarte devotat/4. Punctele sale tari sunt
evidente mai ales in abilitatea sa de invatare, spiritul de echipa, calitatile
de lider si respectarea termenelor limita.

Printre realizarile sale se numara: (Realizarea 1), (Realizarea 2) si
(Realizarea 3).

(Numele angajatului) este un (Pozitie/Titlul postului) capabil si vi-|
recomandam cu incredere pentru o astfel de pozitie.

Cu respect,

(Nume)

(Pozitie)

Sursa: e-Jobs
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CUM BATI CEL MAI BINETOBA
CAND TT1 CAUTI UN LOC DE MUNCA

1. Relatiile cu oamenii apropiati

Ok, te afli in cautarea unui job si cred ca si tu esti de acord ca este
important sa stii cat mai multe directii si piste pentru a-ti mari cat mai
mult sansele de angajare.

Haide s3 le ludm pe rand. Tn primul rand este important s3 faci
cunoscut cat mai multor prieteni si cunostinte ca esti in cautarea unui
job. Prietenii sunt primii care vor reactiona de cele mai multe ori prompt
la problema ta. Pentru ca te cunosc, vor fi empatici si cei mai multi vor
incerca sa te sustinad. Legat de cunostinte, cel mai potrivit ar fi sa te vezi
personal cu cat mai multi. Poti fi chiar tu cel care organizeaza o iesire
cu prietenii, fosti colegi de liceu sau de facultate, fosti colegi de munca
etc. Este un bun prilej sa afli ce face fiecare si cum au evoluat pe plan
profesional si dacd unul dintre ei stie sau poate intermedia o potentiala
angajare pentru tine. Mie mi s-a intamplat sa aflu de jobul la care lucrez
in prezent de la o fosta colegd de facultate, pe care am reintalnit-o in
urma unei iesiri cu colegii de studentie.

Oamenii reactioneaza diferit. Unii sunt pasivi si se multumesc cu o
ridicare de umeri, altii vin cu solutii concrete, altii sunt in pana de idei,
pentru ca nu au trecut printr-o experienta similara si nu o pot intelege.
Tocmai pentru cd exista diversitatea asta de situatii, nu te sfii sa pui
intrebari sau sa rogi, acolo unde este cazul, sa-ti fie trimisa aplicatia
direct la departamentul de HR, sub forma unei aplicatii spontane. Pana
la urma, nu ai de unde sa stii de unde sare iepurele. Poate fi o idee buna
sa mentionezi in scrisoarea de intentie ca te afli in cdutarea unui job si
ca esti de parere ca cea mai bund metoda este sa fii proactiv, tocmai
din acest motiv vrei sa abordezi lucrurile in felul acesta.

Tu te folosesti de toate cunostintele pe care le ai pentru a-ti gasi
jobul dorit? Daca nu, ce te opreste?
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2. Net-ul si retelele sociale

Te poti folosi de internet ca sa trimiti cat mai multor oameni din
lista ta de e-mail o cerere de ajutor. Prezinta-le succint situatia in care
te afli, jobul pe care il cauti sau, daca nu stii sigur ce pozitie cauti, poti
specifica in linii generale domeniile n care ai vrea sa lucrezi si nivelul
de experienta pe care l-ai atins in fiecare dintre ele. Roaga-i sa te aiba
in vedere 1n situatia Tn care se fac angajari la firma la care lucreaza sau
in cazul Tn care vor afla de un job care iti poate fi cat de cat potrivit.
Recomand sa atasezi un CV la e-mailul pe care il trimiti. De ce nu, poti
pune un titlu mare si lat la statusul de pe aplicatiile de chat, important
este sa iti faci cunoscuta situatia.

De ce este important acest aspect — ,,sa bati toba” ca tu esti in
cautare de job? Pentru cd, in primul rand, este la indemana si nu te
costa timp sau implicare, apoi pentru ca sunt multi angajatori care inca
fac angajarea prin campanii informale de recrutare, neapeland la un
departament de HR (sunt situatii, si am intalnit cateva, in care nu exista
departament de HR). Tn cazul acestor firme, angajarea se face pe bazi
de recomandare din interior si se pare ca de multe ori aceasta metoda
a fost suficient de buna ca sd nu fie nevoie de schimbarea ei prin
campanii de HR. Este cazul meu si mai stiu cateva care sustin ideea.

De ce nu, poti face cunoscut faptul ca iti cauti un job in cadrul
tuturor retelelor sociale Tn care activezi. Daca esti activ pe Facebook si
ai reusit ,,sa strangi” o listd de oameni/prieteni/cunostinte, fa cunoscut
ca iti cauti un job si cere recomandarea unui potential job. O idee ar fi
sa faci o cauza de gasire de job printre cunoscuti, prin care sa le ceri
ajutorul.

Simti ca te opreste ceva in afisarea publica a status-ului ,caut
job”? 1ti recomand sa incepi cu pasi mici, dar relevanti, pentru ca te
ajuta sa constientizezi ca a cere ajutorul nu este un lucru de care sa-ti
fie rusine.

3. Retele profesionale

Un amic de-al meu a folosit 0 metoda interesantd pentru a-si gasi un
job. In primul rand a avut o atitudine proactiva si asta I-a diferentiat mult
de restul candidatilor. A abordat persoane de la diferite firme catre care
isi trimitea aplicatia prin intermediul retelelor profesionale, de exemplu
linkedin. Cum functioneazad astfel de retele? Dupa cum este de asteptat,
trebuie sa completezi un profil profesional, urmand sablonul unui CV.
Fiind o retea profesionala, poti sa iti adaugi contacte in lista ta de prieteni,
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atata timp cat exista un element comun in cadrul profilului, dezvoltandu-
ti In acest fel propria retea profesionald. De exemplu, persoana pe care
vrei sa o adaugiin lista a absolvit aceeasi facultate ca si tine sau ati aderat
amandoi la un grup profesional comun de pe linkedin sau ati fost/sunteti
colegi la un fost/actual loc de muncd etc. Pentru a adauga in lista
persoanele cu care nu ai niciun element comun, trebuie sa apelezi la o
altd persoand care are deja o legdtura stabilita si te poate recomanda si
tot asa. Ideea este simpla: cu cat ai mai multe contacte in lista de pe
linkedin, cu atat ai acces mai repede la persoane cu care vrei sa intri in
contact. Si, ati ghicit, de cele mai multe ori persoanele care reprezintd un
interes real pentru tine, acela de a-ti gasi un loc de munca, sunt cele de
la departamentul de HR sau team-leaderi sau project manageri, persoane
cu functii de conducere. Aceste retele sociale, cum este de exemplu
linkedin, usureaza foarte mult munca celor de la HR si de ce nu ne-ar
usura-o si noud, cei care cautam un loc de munca. Amicul despre care va
spuneam a procedat in felul urmator: dupa ce a intrat in contact cu o
anumita persoanad vizatd, 1i trimitea un mesaj care includea o micd
prezentare succintd a profilului si a locului de munca cautat, propunandu-
le totodata o intdlnire pentru a se cunoaste si a vedea daca pot exista
interese comune in eventualitatea unei colaborari.

Care ar fi avantajul unei astfel de abordari? in primul rand pleci de
la 0 premisa comuna: atat tu cat si persoana catre care te adresezi
folositi aceeasi retea profesionald. Apoi, esti transparent prin prisma
relatiilor si profilului pe care I-ai creat. In cazul cel mai bun, sunt
persoane care iti recomanda munca in cadrul retelei din care faci parte
si acest lucru nu are decat sa fie o mare bild alba pentru tine. Cu atat
mai bine daca te-ai inscris in anumite grupuri profesionale, conexe cu
tipul de activitate pe care il desfasori.

Lucrurile sunt abordate un pic altfel, nu esti un simplu candidat, ci
0 persoana care vine cu o propunere de intalnire, iar acest lucru poate
face o diferenta consistenta. Exemplul amicului de care va spun a fost
foarte bine intampinat de catre oamenii de HR si multi I-au felicitat si |-
au intrebat cum de s-a gandit sa abordeze lucrurile altfel, altfel fata de,
evident, restul candidatilor, care abordau doar atitudinea ,am
aplicat”/, astept sa fiu sunat”.

Ce faci dacd nu stii numele persoanei de la Resurse Umane? Foarte
simplu, Tl cauti! De cele mai multe ori, persoanele de la HR au conturi
pe site-urile de tipul linkedin, acestea fiind o buna modalitate de a
recruta. Asa ca incearca sa incluzi in cautarea unei persoane filtre
precum tara, numele firmei si departamentul de HR.
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Tu folosesti retele profesionale? Daca nu, ce te impiedica? Un nou
profil de completat? Daca da, contrapune in balanta avantajele
prezentate mai sus.

4. Intalniri ocazionale

iti recomand, dac3 poti, s te duci la cat mai multe intalniri la care
stii cd participa oameni din diverse medii profesionale. De exemplu, am
reusit sd merg pe baza de invitatie la Evenimentul Coaching/Training
2010. Ma gandeam sincer cum voi reusi sa interactionez cu oameni pe
care 1i credeam mai sofisticati si care imi vor pune de la primul salut o
carte de vizita In mana (cu atat mai mult cu cat eu nu aveam una). Cred
ca raspunsul consta in a fi cat se poate de simplu, de natural si sa fii
deschis. Daca nu ai o carte de vizitd, spune asta. Poti argumenta ca in
prezent esti in cdutarea unuiloc de munca (daca este cazul) si ca ai avut
placerea cu aceasta ocazie sa nu mai iei cu tine niste carti de vizita
plicticoase de la fostul loc de munca, dar cd vei rdspunde la adresa de
e-mail din cartea de vizitd pentru a face, in acest fel, schimb de contacte.

Va dau un mic exemplu pe care |-am trdit eu. La una dintre intalnire
acestea, fiind in toaletd, m-am oferit sa ajut o doamna care nu-si mai
putea scoate clama din par. A fost un moment bun sd intru in discutie
si sa dau curs ,intalnirii”. In cateva minute am aflat ca si persoana
respectiva isi cauta un job si ca lucrase ani buni intr-o multinationala,
intr-o pozitie de conducere. Am avut o interesantad discutie (evident, nu
in toaletd) despre situatia pietei de recrutare, despre sanse si
oportunitdti si am primit cateva idei faine. Am trimis e-mail si mi s-a
raspuns.

Tn alt3 situatie nu am ficut decat s3 urméaresc cum procedeazi alte
persoane cand doresc sa se introduca singure unei alteia pe care vor sa
o cunoasca din diverse motive. Am observat ca imediat ce se prezinta
se face schimbul acesta de carti de vizita si apoi are loc o discutie mai
lunga sau mai scurta, dar ca sunt si persoane mai ,tinere” sau mai
,neexperimentate” care nu au foarte multe de spus, dar au in schimb
curajul sa mearga si sa ceara o carte de vizita si sa aduca o apreciere
odatd cu ea sau o formula prin care sa sugereze ca nu isi doresc acea
carte de vizita pentru colectia de acasa, ci pentru ca ii vad utilitatea si
apreciaza persoana in cauza.
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Altd data am participat la un eveniment de doua zile organizat cu
ocazia lansarii unei scoli vocationale. Una dintre prezentari a fost
sustinuta de o persoana care lucra ca si recrutor de mai bine de 5 ani
pe piata din Romania. Nu am avut cum sa cer o carte de vizita, dar am
luat legdtura cu organizatorii si am obtinut in felul acesta o adresa de
contact. Am scris si mi s-a raspuns si chiar intr-un mod concret (era
vorba de o posibila angajare pentru in job in Praga).

Ce ai zice daca de acum incolo ai fi mai atent la oamenii si situatiile
de viata cu care te intalnesti? S-ar putea foarte bine ca persoana din
fata ta sa fie viitorul tau sef!

Scris de Alina Buzatu
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APLICATII SPONTANE

Cum ti se pare ideea asta de a aplica spontan, fara sa existe in
prealabil un anunt de recrutare? Crezi ca este o pierdere de timp?
Daca da, cum te-ai simti sa fii chemat la interviu?

Am trimis la un moment dat o aplicatie catre o firma de recrutare
cu subiectul ,Aplicatie spontana pentru pozitia X”. Eram perfect
constienta ca nu am nimic de pierdut, asa ca am scris in cateva randuri
din cadrul e-mailului care sunt domeniile de interes si am atasat un CV
si o scrisoare de intentie generica. Rezultatul? M-au sunat si am mers
chiar si la interviu!

Concluzia? Nimeni nu iti garanteaza ca vei lua un anume job pe care
ti-l doresti, dar deocamdata te afli in situatia in care testezi diferite piste
pentru decolare. S-ar putea sa dai peste un camp arid sau peste un JFK,
asta o vei afla cel mai devreme doar dupa un prim interviu. Mi s-a
intamplat la un moment sa dau curs unui interviu, fata de care initial
nu aveam nicio tragere de inima. Totusi, m-am hotarat sa merg. Ma
asteptam sa gasesc o firma de apartament cu doar cativa angajati.
Surpriza a fost insa de proportii. Sediul firmei era intr-o clddire superba,
de genul acelora care gazduiesc ambasade, persoana de la HR a fost
una dintre cele mai deschise persoane cu care am purtat un interviu,
iar durata medie de colaborare dintre angajati si firma era de minim 7
ani de zile. Interesant, nu?

Cum gasesti drumul intr-un domeniu necunoscut, in care vrei sa
aplici? Cum apuci taurul de coarne?

In primul rand, evident, te adresezi firmelor din domeniu. Incearca
sa faci un pic de cercetare pe net si sa vezi care sunt jucatorii de pe
piata. Fa rost de un contact si trimite-le in mod spontan aplicatia ta.

n perioada in care imi doream s3 gisesc un job ca si trainer, tin minte
ca am gdsit pe net o statistica cu primele zece firme mari de training din
tard si am trimis catre fiecare aplicatia mea. Din zece firme, de la doua
am primit raspuns, unul dintre ele foarte fain si plin de incurajari.

Mai poti lua de asemenea in calcul clientii companiei la care aplici
si, atunci cand este cazul, chiar si furnizorii. Incearca sa ai ochii cat mai
deschisi si sa intelegi intreg procesul de business, precum si partile
implicate. Poti gasi sectiunea ,,Clienti” de cele mai multe ori pe site-ul
de prezentare al companiei sau la sectiuni de tipul , Testimoniale”, unde
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este redat feedbackul clientilor la adresa serviciilor si produselor oferite
de respectiva companie. Ideea de baza este sa ai o atitudine proactiva
si sa-ti dai ocazia de a face un ,brainstorming” asumat pentru a
identifica cat mai multe metode alternative de a gasi jobul pe care il
cauti si, mai ales, sa te poti diferentia de majoritatea celor care aplica
in mod conventional folosind site-urile de recrutare.

Este important sa dau curs oricarui interviu?

Eu cred ca da! Indiferent de review-urile de pe site-uri cum ar fi
,desprefirme.ro” sau de recomandarile venite de la prieteni si
cunostinte, dacd timpul nu te obliga sa fii selectiv si esti intr-un proces
de cdutare de job, du-te la cat mai multe interviuri.

Nu numai ca vei castiga o experienta benefica, in sensul ca vei fi pus
in fata unor situatii noi, dar va trebui sa raspunzi la intrebari la care
poate nu te-ai gandit, vei avea de-a face cu diferiti oameni, poate chiar
vei exersa vorbitul unei limbi strdine. Foarte important, daca esti o
persoanad emotiva, vei reusi sa-ti stdpanesti mai bine emotiile mergand
la interviuri. La un moment dat, fusesem la asa de multe interviuri,
incat, intrebata fiind n discutia de inceput din cadrul unui interviu daca
am emotii, nu am putut sa-mi stdpanesc un zambet. Normal cd nu mai
aveam emotii, mersesem si la trei interviuri pe zi, ceea ca mad facea sa
ma simt foarte confortabil cu procesul de recrutare, cu discutiile cu
angajatorul, chiar si cu intrebarile incomode.

De asemenea, poti afla lucruri interesante despre firmele de pe
piata, vei vedea modul in care abordeaza lucrurile, ,ce se cere”, ce
anume ar fi bine sa stii, ce rdspunsuri este indicat sa dai la anumite
intrebari mai incomode.

De exemplu, daca ai fost concediat, poate cel mai bun raspuns este
sa argumentezi ca ti-ai pierdut locul de munca in urma unor reduceri
masive de costuri si disponibilizari de personal sau ca s-a incheiat
proiectul pe care lucrai si, odata cu acesta, si atributiile tale sau - de ce
nu? - ca a fost o colaborare pe o perioada determinatd. Dacd ,nu ai un
raspuns” pregatit pentru a justifica faptul ca nu mai esti in campul
muncii de ceva timp, poti testa la interviuri reactia oamenilor fata de
un raspuns sincer.

Nu uita, totusi, ca esti la un interviu ca sa te vinzi si, indiferent de
cat de amabil este omul din fata ta, nu confunda lucrurile si nu te
astepta sa fii inteles pe deplin.

Nu ai fost la interviuri cdrora initial nu ai vrut sa le dai o sans3, ca
apoi, mergand, sa fii surprins in mod placut?
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Cand stii ca trebuie sa mai astepti pentru a primi oferta de job
dorita sau, din contra, sa dai curs unei oferte sigure si concrete de job?

Nu prea stii. Dupa parerea mea, poti actiona la nivel de analiza la
fel de bine ca si la nivel de predictie, de estimare sau de intuitie. Am
fost pusa in situatia Tn care am primit oferta financiara (atentie, trimisa
pe e-maill) de la o binecunoscutda companie multinationald, am
acceptat-o (atentie, telefonic!) si mis-a spus ca ,este o chestiune” de
doua saptamani, cel mult o lund de zile, pana cand se vor face
aprobarile procedurale pe scara ierarhica din SUA si se va semna
contractul de munca. Mai erau alte douad oferte la care trebuia sa dau
un raspuns.

Am analizat situatia si am cerut si pareri in stanga si in dreapta. Se
contura o idee unanim3, ca nu au ,,cum sd dea teapa”, sunt prea mari,
prea cunoscuti si prea corporatisti. Am spus pas celor doua oferte
alternative de job si am facut pauza de la aplicat o perioada de timp,
asteptand promisa aprobare pe scara ierarhica. La un moment dat, am
decis sa reiau procesul de cautare de job, pentru ca trecusera deja mult

mai mult de doud saptamani.

Nu am dat cu piciorul unor joburi de vis, dar trebuie sa recunosc ca,
pe baza unei presupuse viitoare angajari, am spus pas catorva dintre
ele. Mai mult decat atat, am incetat sa mai aplic si lucrul acesta cu
siguranta nu a fost unul inspirat. Acum sunt angajata la una dintre
firmele pe care nu le-am luat in calcul in perioda in care credeam c3,
atunci cand ti se trimite o oferta financiara si o accepti, existd ,,sanse”
minime ca bugetul pentru pozitia respectiva sa nu fie deja aprobat, chiar
si in cazul unei companii mari, cu renume. Stiu acum ca acest lucru este
posibil si mi-am invatat lectia.

A da cioara din mana pentru pasarea de pe gard poate fi in anumite
situatii destul de nesabuit si costisitor. Ce am Tnvatat din alegerea facutd
este sa iau n calcul si sa cantaresc cat se poate de bine
ofertele concrete si sa nu ma bazez pe etichete mentale de genul ,,asa
ceva nu se poate intampla” sau ,nu s-a intamplat pana acum, nu mi se
va intampla mie”.

Tu ai trecut printr-o situatie similara cu cea descrisa de mine? Cum
a fost experienta ta?

Scris de Alina Buzatu
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RECRUTAREA PE INTERNET

Aparitia internetului a influentat intr-un mod pozitiv procesul de
recrutare din tara noastrd. Din ce Tn ce mai multi oameni aplica online
si renunta sa apeleze la anunturile de angajare publicate in ziare.

Care sunt totusi motivele pentru care oamenii prefera acest tip de
conexiune cu angajatorul si, implicit, aceasta modalitate de recrutare?

n primul rand, costurile sunt mult mai scizute in raport cu alte
metode de selectie a viitorilor angajati. Majoritatea site-urilor de acest
gen ofera anunturi de angajare gratuite si, in plus, numarul ridicat de
utilizatori de internet din Romania a devenit un motiv suficient de
puternic pentru ca marile companii sa apeleze la astfel de abordari in
domeniul selectarii resurselor umane.

Rapiditatea este un alt criteriu, deoarece candidatii pot fi contactati
pentru stabilirea unui interviu chiar in aceeasi zi in care aplicd. Acestia
au posibilitatea sa-si creeze un CV virtual si sa-| modifice ori de cate ori
este necesar.

CV-ul - cheia catre succes

Sa fie oare CV-ul cheia catre succesul in cariera? Bineinteles, daca
stii sa accentuezi etapele cu adevarat importante din evolutia ta
profesionala.

O sa incerc sd evidentiez in primul rand greselile frecvent intalnite
in CV-uri pentru a putea fnvata cum nu se procedeazd cand ne scriem
CV-ul.

Fotografia

Orice recrutor care deschide un CV se uita, fara intentie, mai intai
de toate la ce fotografie ai folosit pentru a te prezenta. Cauta o fotografie
care te reprezinta cel mai bine pentru o noua slujba. In niciun caz nu
alege o fotografie de grup sau dintr-o vacanta la munte cu prietenii.

Uneori o fotografie face cat o mie de cuvinte. Te uiti la acea
persoana si stii dacd vei parcurge in totalitate CV-ul sau daca te vei opri.
Poate sund a discriminare, dar aceasta este realitatea. CV-ul este o carte
de vizita. Alege o fotografie in care esti doar tu si ai o tinuta decenta. In
spatele tdu sa nu se vada alte persoane si, mai important, este
recomandat sa fie cat mai recenta. Nu ajuta pe nimeni daca atasezi o
fotografie din tinerete daca tu acum esti la pensie.

n eventualitatea in care nu ai o astfel de fotografie (tip buletin) este
un semnal de alarma ca ar trebui sa faci cat mai curand o schimbare in CV.
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Obiectivul

»Sa avansez in carierd”- acesta este cel mai vag si mai pueril obiectiv
pe care I-am citit vreodata. Doar atat? In cariera, dar si in viata este
extrem de important sa stim sa ne conturam obiectivele. Sa stim exact
ce vrem si sa facem tot posibilul sa ajungem ,acolo”. ,Sa devin sef” nu
este nici acesta un obiectiv clar, la fel ,,sa am mai multi bani”. Toti vrem
bani, dar cum ajungem sa-i castigam este adevarata enigma pe care ar
trebui sa o elucidam. Nu toti suntem facuti sa fim antreprenori. Unii
dintre noi se potrivesc tipului de angajat si nu este nicio rusine atata
timp cat stim ca acel statut ne aduce fericirea. Mediteaza si afla ce vrei
de la viata. la o foaie de hartie si noteaza. Ce trebuie sa faci pentru a
ajunge n acel loc? Care sunt pasii pe care trebuie sa-i urmezi? Care sunt
obstacolele care te pot impiedica? Cand stii exact ca obiectivele tale
sunt reale, incearca sa o iei treptat. Nu ai cum sa ajungi intr-o functie
de conducere peste noapte, mai ales daca esti in cautarea unui loc de
munca. Analizeaza-te si formuleaza un obiectiv real si relevant pentru
cariera ta. Toti suntem la fel, nu exista oameni destepti si oameni prosti,
existd doar persoane care au stiut sa investeasca cu adevarat in propria
educatie sau persoane care au preferat sa fie conduse de val.

Beneficii dorite

Aceastd sectiune poate fi una critica daca nu stii exact de ce anume
ai cu adevdrat nevoie. Daca as scrie intr-un CV ca vreau ,masing, laptop
si casa de serviciu” cred ca orice recrutor ar renunta sa citeascd mai
departe detaliile din acesta. Cand stim care este pozitia noastra actuala,
stim si care sunt pretentiile pe care sd le solicitam. Aceste beneficii pot fi
discutate cel mai bine intr-un mod adecvat in timpul interviului. Nu te
arunca cu capul inainte pentru ca s-ar putea sa te lovesti fard sa fie nevoie.

Experienta, responsabilitati

Experienta este uneori cuvantul cel mai ,dureros”. Fie esti prea tanar
§i nu ai experientd, fie esti in varstd si ai prea multa experientd pentru
respectivul loc de munca. Il pot da ca exemplu pe tatdl meu care lucreaza
de peste 40 de ani in acelasi loc. Din pacate sau din fericire, depinde cum
privim lucrurile, aceasta experienta indelungatd nu se mai aplica si in cazul
generatiei noastre. Exista o noua mentalitate care ne determina sa ne
schimbam locurile de munca mult mai des decat o faceau parintii nostri
acum 25 de ani. Tocmai de aceea avem nevoie de acest tip de pregatire.
Niciodata nu se stie cand suntem nevoiti sa ne schimbam cariera, maine
putem sd avem un job ,stabil” si poimaine sa fim pusi in situatia unei
persoane care este in cautare de noi perspective profesionale.
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Revenind la redactarea propriu-zisd, cand iti scrii experienta incepe
cu ultimul loc de munca pe care l-ai avut si termina cu primul, acesta
fiind modul Tn care se vizualizeaza la final CV-ul. Este primordial sa
observi structura de completare a site-ului pentru a evita ca in final
experienta sa fie gresit afisatd. Noteaza tot ce este important la un fost
loc de munca precum si persoanele care ar putea sa te recomande in
cazul in care ti se vor solicita referinte de acest gen. Existenta unor astfel
de persoane este o dovada ca lucrurile au decurs bine si fostii angajatori
te pot recomanda fara niciun fel de probleme ulterioare.

Uneori o secretara are mult mai multe responsabilitati decat o cere
fisa de post, la fel este cu orice alt fel de loc de munca. Evidentiaza
responsabilitatile si arata ca ai avut un rol important in acea companie.
Daca ai ajutat intr-un fel sau altul la stimularea afacerii, mentioneaza
exact modul n care ai procedat.

Nu intra in detalii confidentiale, nu-ti critica fostii sefi si nu scrie mai
mult decat este cazul. Un CV de 10 pagini care nu spune nimic nu o sa
te ajute intr-un mod pozitiv.

Studii, cursuri

Cand vine vorba de studii iti recomand ca liceul sa fie un inceput.
Recrutorii nu apreciaza in mod aparte o diploma obtinuta la olimpiada
de geografie din clasa a VI-a (poate doar daca in prezent esti ghid
turistic). Ceea ce vreau de fapt sa spun este sa te concentrezi pe studiile
cele mai importante si pe cursurile care te pot ajuta sa faci un pas
inainte n cariera.

Te sfatuiesc sa cauti pe internet cursuri care se deruleaza cu sprijinul
fondurilor europene. Cu ajutorul acestora Tti poti Tmbunatati
cunostintele si nici nu vei fi nevoit sa platesti taxa pentru participare.

Limbi strdine

»Avansat”- ce inseamnd acest cuvant pentru tine? Ai o diplomd care
sa ateste acest nivel sau chiar stii atat de bine limba respectiva?

Vremurile s-au schimbat si majoritatea locurilor de munca solicita
cunoasterea unei limbi de circulatie internationald. Daca in CV scrii ca
stii ,engleza avansat”,dar la interviu arati contrariul, in final ai mai mult
de pierdut decat de castigat. Fii sincer cu tine, respecta-ti cunostintele
si vei fi si tu la randul tau respectat.
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Cunostinte PC

Una dintre cunostintele PC destul de frecvent intdlnite este
,navigarea pe internet”. Adica vrei sa spui ca stii sa intri pe un site de
stiri sau pe unul de socializare? Recrutorii au nevoie de cunostinte
concrete, mai ales daca vorbim de un loc de munca in domeniul IT. Cand
stii c@ nu ai cunostinte, mai bine sa nu scrii nimic si sa treci la
urmatoarea etapa.

Alte aptitudini, cunostinte relevante pentru CV

La acest pas, ideea care ar trebui sa guverneze in creierul tdu este
,relevant pentru CV-ul meu”. Daca fti place sa mergi cu prietenii la film
sau sa faci miscare nu stiu in ce mod ar fi aceasta activitate relevantd
pentru CV-ul tau. Ca exemplu de aptitudini pe care le poti nota as
mentiona: spiritul de lucru in echipa sau adaptabilitatea in diferite
medii. De asemenea, ar fi indicat sa mentionezi si modul cum ai
dobandit aceste aptitudini. Doar doud cuvinte scrise doar de dragul unui
CV completat mai frumos nu te vor ajuta.

Mini-interviul

Sa fie mini-interviul momentul culminant al redactarii CV-ului?

,Unde te vezi peste 5 ani?” Stiu cd ai zambit amar, pentru ca
majoritatea uram aceasta intrebare care la prima vedere pare inutild si
lipsita de sens. Totusi, de fiecare data ne eschivam si nu stim ce sa
raspundem. Aceastd intrebare arata de fapt daca tu ai sau nu obiective
care tin de carierd. Dacd detii controlul si stii cat de cat care o sa fie
drumul tau spre succesul profesional. Raspunsul ,peste 5 ani voi fi la
plaja” va starni rasul recrutorului, dar nimic mai mult. Pregateste un
raspuns in care sa crezi cu adevdrat si vei vedea ca vei fi apreciat pentru
siguranta de care vei da dovada.

,Detaliati personalitatea dumneavoastra”. La aceasta etapa a mini-
interviului poti sa scrii care sunt pasiunile, calitatile tale. Cu toate ca de
obicei este ultima intrebare, pentru multi recrutori este extrem de
importanta pentru ca astfel isi fac o pdrere si despre tine ca om. Cand
vei fi angajat, vei petrece la munca la fel de mult timp cat petreci alaturi
de cei dragi, astfel munca va fi un fel de a doua familie pentru tine si
este vital pentru angajator sa stie ce fel de persoana este posibilul viitor
membru al ,familiei”.

La finalul editarii printeaza o varianta a CV-ului si citeste-o de cateva
ori. Vei fi surprins cand vei vedea cate greseli de ortografie vei gasi,
greseli pe care le-ai facut fara intentie, dar care Tti pot afecta imaginea.
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Fii atent ca totul sa fie organizat astfel incat textele sd nu pard inghesuite
sau greu de parcurs.

Actioneaza cu incredere si aplicd doar pentru jobul pe care tu il
consideri potrivit. Internetul s-a dezvoltat si au aparut aplicatii
dezvoltate special pentru locurile de munca. Un astfel de exemplu este
dat de motorul de cautare folderjobs.ro. Functioneaza exact pe
principiul Google, doar ca este axat strict pe locuri de munca. Un simplu
click si ajungi la anuntul care te intereseaza. Nu rezolvi nimic dacd
abordezi forma de comunicare de genul spam si aplici la o mie de joburi
care nu au legdturd cu experienta ta, in speranta cd cineva te va
contacta. Este doar o pierdere de vreme, atat pentru tine, cat si pentru
cel care citeste CV-urile. Oricat de grea ar fi criza, daca ai incredere si
vrei, Tn mod sigur vei gasi ceea ce i se potriveste.

Fa un job din cautarea unui job!

Cum ne imbracam la interviu?

Tn orice vei face in viata trebuie s& stii cd nu vei beneficia niciodats
de o a doua sansa pentru o primd impresie.

Tnainte de a merge la interviu, pune-te pentru citeva minute n
locul angajatorului. Asadar, stai in birou si astepti pe cineva la interviu.
Cand isi face aparitia, nu-ti vine sa crezi ceea ce vezi: un barbat cu o
sapcd verde, intr-o pereche de blugi largi si cu diferite accesorii sau o
femeie imbracata sumar si machiata mult prea accentuat pentru
evenimentul respectiv. Care este prima ta parere despre o astfel de
persoana?

n general, un anunt de angajare ascunde multe detalii referitor la
felul cum sa te imbraci. Daca in descrierea locului de munca apare
cuvantul ,respectabil/prezentabil” este clar cd nu poti sa te prezinti
oricum doresti la interviu. Fiecare dintre noi avem un costum sau o
cdmasa pe care sa o purtam la un interviu. Apoi, daca esti angajat si nu
esti obligat sa ai un anumit cod vestimentar, poti sa te imbraci dupa
gustul tau. Evita parfumurile puternice si accesoriile prea exagerate. Un
interviu este momentul in care iesi in evidenta prin calitati, si nu prin
haine extravagante.

Sa nu fim totusi prea duri si sa ludm n considerare si pentru ce post
s-a prezentat respectivul la interviu. Daca acesta urmeazad sa aiba
contact cu persoane din afara companiei, este recomandat sa aiba o
vestimentatie decentd. Pe de alta parte, daca va lucra doar in fata
computerului, se poate trece cu vederea acest gen de vestimentatie.
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Dacd ai dubii, Tmbraca-te la costum, pentru ca uneori este indicat
sa fii prea formal decat prea obisnuit.

Lupta eficient cu stresul din timpul interviului

Stresul este cel care poate sa-ti strice imaginea din timpul
interviului. Mainile Tti tremura si gandurile parca nu ti le mai recunosti.
Gesturile sunt necontrolate si cuvintele pe care le rostesti nu le identifici
cu persoana ta. Invinge-ti emotiile si nu mai asocia stresul cu interviul.

Exerseaza si iar exerseaza. Gandeste-te la eventualele intrebari pe
care ti le poate pune angajatorul si pregdteste cateva raspunsuri. Citeste
cat mai multe informatii despre compania respectiva si dovedeste ca
esti interesat de domeniul de activitate al companiei. Asaza-te in fata
oglinzii si priveste-te cand vorbesti. Pastreaza o pozitie decentd si
asculta-te cu atentie.

Daca ai posibilitatea, inregistreaza-te. Vei fi stupefiat cand te vei
asculta, dar vei avea posibilitatea sa-ti imbunatdtesti dictia si limbajul
nonverbal Thainte de intalnirea cu recrutorul. Corpul tau ,vorbeste”
pentru tine in timpul interviului. Zambeste, nu pune intrebdri
nepotrivite si incearcd sd te imprietenesti intr-un mod natural cu
cealaltd persoand. In niciun caz sd nu pui intrebari referitor la
remuneratie, pentru ca nu vei face o impresie buna.

Fa tot posibilul sa ajungi cu cel putin 10 minute Tnainte de a incepe
interviul. O simpla intarziere se transforma de cele mai multe ori in
sursa de stres si, in plus, sa recunoastem faptul ca o persoand punctuald
este apreciata din primul moment.

Daci esti stresat, mai mult ai de pierdut decat de castigat. incerci
sa spui ce trebuie, dar te pierzi si, automat, interviul este un esec.
Gandeste pozitiv si fa tot posibilul sa fii tu! Angajatorii apreciaza
sinceritatea si in mod sigur nu vor avea pretentii exagerate de la tine.

Top 10 intrebari de la interviu

Ai trecut peste pasul selectdrii si ai ajuns la interviu. Stii la ce
intrebari sa te astepti? Urmatoarele intrebari sunt cel mai des intalnite.

1. Ce experienta ai in domeniu?

2. De ce ai plecat de la ultimul loc de munca?
3. Ce stii despre noi?

4. Povesteste-ne despre tine.

5. Care sunt calitdtile/defectele tale?
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6. Povesteste despre un succes/esec profesional.
7. Unde te vezi peste 5 ani?

8. Cum te intelegeai cu fostul sef?

9. Cum reusesti sa te organizezi?

10. De ce te-am alege pe tine?

Dupa editarea CV-ului, verifica urmatoarele:

a) Daca ai eliminat greselile de ortografie.

b) Daca dimensiunea CV-ului este suficient de concludenta pentru
a evidentia experienta si daca nu depdseste limita.

c) Daca ai mentinut ordinea cronologica a elementelor conform
regulilor de redactare a CV-ului.

d) Scrisoarea de intentie este clara si la subiect.

e) Denumirea CV-ului este relevanta pentru angajator.

Angajatorii si retelele sociale

Se intampla ca uneori angajatorii sd te caute pe internet pentru a
afla mai multe detalii despre viata ta din lumea on-line, dar si despre
cea din lumea off-line. Dacd ai activitate pe Facebook, daca ai comentat
la anumite articole sau ai relatii care se pot dovedi nefavorabile pentru
viitorul tau in acea companie sunt elemente de interes pentru
recrutorul care te-a invitat la interviu.

Dupad o simpld privire asupra profilelor tale on-line isi poate da
seama cat timp obisnuiesti sa petreci pe internet si in ce scop.

Facebook-ul a ajuns deja a fi un CV mai putin traditional. De aici se
pot afla informatii personale, dar si informatii legate de fostul loc de
munca. Nu toti angajatorii obisnuiesc sa practice acest ,sport al
cautarii”, dar este bine sa fii precaut. Asadar, ai grija de urmatoarele:

1. Limbajul folosit la comentarii/postari trebuie sa fie unul decent.
Evita comentariile rautacioase despre fostii tai sefi.

2. Fotografiile/filmuletele publicate sa nu arate particularitati mult
prea intime ale personalitatii tale. O fotografie, la fel ca si in cazul CV-
ului, poate sa spuna mai mult decat toate cuvintele pe care le-ai spune
unui recrutor.

3. Controleaza postdrile prietenilor referitoare la persoana ta. Un
angajator nu-si va face o parere favorabild daca te va vedea aldturi de
alti prieteni in ipostaze indecente.
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4. Elimind orice discrepanta dintre CV si profilul tdu online. Astfel
nu se va produce niciun fel de confuzie.

5. Deschide discutii referitoare la locurile de munca de interes
pentru tine. Angajatorul isi va da seama ca esti interesat de respectivul
post si in acest mod poti afla si de alte joburi disponibile.

6. Ai grija la ce pagini ai dat , like”. Nici tie nu-ti place ceea ce poate
altuia 1i place. Angajatorii cauta semne care i-ar determina sa se
gandeasca de doua ori inainte de a te angaja.

O idee aparte cand esti in cautarea unui loc de munca este CV-ul
video. Te inregistrezi cateva minute, te prezinti si apoi il postezi pe
youtube. Are un impact destul de puternic si inainte de a merge la un
interviu real angajatorul isi face o scurtad parere despre tine. Ai grija sa
fie o parere bunal

Un angajator te poate aborda si prin intermediul Facebook-ului daca
el considera ca ai un profil interesant pentru compania sa, mai ales ca,
mai nou, firmele cautda oameni pe care sa-i angajeze si sa se ocupe de
conturile lor de socializare pe internet.

Daca vrei sa fii privat de discutii referitoare la contul de Facebook,
te sfatuiesc sa ai grija de confidentialitatea ta si sa nu ai un profil public.
Toate aceste sfaturi sunt valabile si pentru cei care au deja un loc de
munca.

Orice activitate pe care o ai pe internet lasa in urma ta o amprenta
care te poate urmari profesional. Nu-ti face probleme prea mari, pentru
cd un recrutor profesionist stie sa faca diferenta intre niste glume
nevinovate si potentialul pe care il ai din punct de vedere profesional.

Scris de Livia Dulceata
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2.3. Job tips
FOLOSESTE-TI CALITATILE!

Dacd lucrezi foarte mult intr-un singur loc de munca sau nu lucrezi
pentru o anumita perioadad, incepi sa crezi ca nu mai exista lucruri la
care te pricepi, in afara de cele pe care le faci deja.

Sunt Tnsa atat de multe lucruri pe care le faci bine instinctiv in
fiecare zi, incat nu le mai recunosti ca fiind speciale. Stiind Tnsa ca esti
foarte bun, devii mai increzator si ai curajul sa incerci lucruri noi. Dar
cum le poti descoperi si, mai ales, cum le poti descrie altei persoane?

6 LUCRURI ESENTIALE!

n afara de calificiri si de experientd mai exist3 si alte elemente pe
care angajatorii le apreciaza foarte mult:

1. COMUNICAREA EFICIENTA

2. LUCRUL IN ECHIPA

3. REZOLVAREA EFICIENTA A PROBLEMELOR
4. INITIATIVA

5. BUNA ORGANIZARE

6. ADAPTABILITATEA

Aceste calitati esentiale sunt de multe ori invatate si perfectionate.

REEVALUAREA ESTE IMPORTANTA!
Verifica-ti calitatile gandindu-te la lucrurile pe care le faci zilnic:

1. COMUNICI EFICIENT DACA:

O vorbesti clar si la obiect;

O nu ai greutati In a comunica cu strainii;

O asculti cu atentie;

O 1i convingi cu usurinta pe ceilalti sa adopte punctul tdu de vedere;
L explici lucrurile astfel incat esti inteles cu usurinta.

2. LUCREZI BINE IN ECHIPA DACA:
[ teintelegi bine cu diferite tipuri de oameni;

PROIECT FIl GENIAL



PAG. 135 FOLOSESTE-TI CALITATILE!

[ schimbi informatii;

O  esti deschis la ideile celorlalti;

O estiloial;

O esti flexibil si faci compromisuri;
O Tti respecti promisiunile;

[J  esti corect cand imparti sarcinile;

3. REZOLVI EFICIENT PROBLEMELE DACA:

O vezi care sunt problemele Tnainte ca ele sa devina prea mari;
O studiezi dificultatile din mai multe puncte de vedere;

O ncerci sd rezolvi singur problemele, nu le lasi pe seama altora;
O finveti din propriile greseli.

4. ESTI UN BUN ORGANIZATOR DACA:
O esti capabil sa iti planuiesti activitatea astfel incat lucrurile
importante sa fie rezolvate primele;
respecti termenele stabilite;
poti face mai multe lucruri in acelasi timp;
poti sa vizualizezi cum vor arata lucrurile in final;
poti coordona oameni si resurse.

oood

5. TE ADAPTEZI USOR DACA:

0 esti deschis la noi idei;

O nu ti-e teama sa incerci noi metode de rezolvare a lucrurilor;
O  Tnveti repede;

O faci fatd schimbarilor fara probleme.

Acum, tot ce trebuie sa faci este sa te gandesti la exemple concrete.
Au existat situatii Tn care ai avut nevoie de aceste calitati? Cum te-ai
descurcat?

CUM SA GASESTI ECHILIBRUL INTRE FAMILIE SI CARIERA?

A cui carierd este pe primul plan — a ta sau a partenerului...

Cat de mult trebuie sa iti sacrifici cariera pentru familie si cine face
de obicei cel mai mare sacrificiu...

Cum este sd fii singurul pdrinte...

Ce sd alegi intre familie si serviciu...
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Pare imposibil la Tnceput, dar exista lucruri pe care le poti face
pentru a gasi echilibrul intre familie si cariera. lata cateva sugestii,
bazate pe experientele altor persoane care s-au confruntat cu acest
lucru Tnaintea ta: descopera care sunt valorile tale si stabileste-{i
prioritatile. Incearca sa vezi care este importanta lucrurilor din viata ta
—munca, familia, prietenii, alte lucruri pe care le pretuiesti.

lata un exercitiu care poate sa te ajute:

Scrie cat mai multe valori iti vin in minte, alege-le pe cele mai
importante 10 din ele, in ordine descrescatoare. Apoi, cu partenerul
sau prietenul tdu, incepe sa compari 10 cu 9, 9 cu 8, pand la 2 cu 1.
Chiar daca poate parea aranjat dinainte, spune-i la fiecare comparatie:
»pentru a ma dedica acestui lucru ( ), voi renunta la acesta
(— )

Fii atent la ce simti cd poti sa renunti. Daca ai dubii, incearcad sa vezi
cum ar fi sa renunti la cealalta valoare.

Poti sa comentezi cu celdlalt alegerile, dar atuul acestui exercitiu
este cd te ajuta sa Tti faci alegerile intr-un mod rational si cerebral.
Partenerul tau ar trebui sa fie atent la incercarile tale, dar sa nu
comenteze sau sa se opuna alegerilor tale. Daca ai reusi sa 1l faci si pe
celalalt sa faca si el exercitiul, cu atat mai bine.

Tn mod normal, ordinea valorilor se schimb&. Puteti face acest
exercitiu In mod periodic, pentru ca prioritatile se schimba permanent.

Stabileste si adera la limitele firmei, in conformitate cu prioritatile
pe care ti le-ai fixat. Acest lucru ar pdrea ca fti limiteazda munca, de
vreme ce este unul din cele mai nelimitate angajamente. Dar asta poate
sa Tnsemne si trasarea de limite Tn jurul timpului petrecut muncind
pentru altii, lucru care iti exclude propriile nevoi. Cei care se gandesc
indeajuns de mult la ei pentru a-si trasa niste limite reusesc sa aiba
cariere de succes, reducand la minimum izbucnirile, stresul si vina.

latd cateva moduri in care iti poti trasa limitele:

1. Stabileste un numar de ore pe care esti dispus sa le petreci la
serviciu si nu le depdsi decat in situatii speciale si care necesitd intr-
adevar ore suplimentare.

2. Dedica-te si altor activitati in timpul tdu liber: inscrie-te intr-un
club, o organizatie sau aranjeaza-ti intalniri fixe cu prietenii. Asa o sa Tti
fie greu sa le lasi la o parte.

3. Acorda-ti timp sa fii cu familia, fa ce ai adus de munca acasa in
timp ce ei au alte activitati, pentru ca timpul liber sa il petreceti
fmpreuna.
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4. Tnvata sa spui NU muncii suplimentare si altor lucruri mai putin
importante din viata ta.

5. incearcd s iti rezolvi problemele cu partenerul. Comunicarea
deschisa si sincerd este esentiald, pentru ca este o ocazie sa depdsiti
divergentele si sd va concentrati pe ceea ce va leaga. Trebuie ca ambii
partaneri sa faca compromisuri ca sa existe intelegere.

6. Tncearcd sa negociezi cu partenerul a cui carierd primeaza la un
anumit moment. in familie trebuie s3 alterneze rolurile sotului si sotiei.
Un sacrificiu facut pentru celdlalt poate ajuta in viitor pe amandoi.

7. Schimbd perspectiva. Priveste inapoi. Ai luat decizii schimbatoare,
te-ai bazat pe atitudini de moment... Invata din greseli si vezi unde te
afli la momentul actual. Gandeste-te ca in urmdtoarea clipa nu ai mai
fi... Ce ai mai fi facut si ce regreti ca s-a intamplat sau nu? Probabil ca
multe... la initiativa si fa schimbadrile necesare in viata ta.

Nu exista solutii perfecte intr-o lume plind de compromisuri si
angajamente... Dar dacd deciziile pe care le iei sunt facute dintr-o
pornire sincera de a gasi solutii potrivite valorilor tale, rezultatul iti va
aduce cel putin multumire. Daca lucrurile ies rau, macar ai incercat si
acum ai ocazia sa schimbi ce nu a mers.

CE SA INTREBI LA UN TARG DE JOBURI

Ai asteptat la coada, te-ai apropiat de un recrutor, ti-ai prezentat
CV-ul si te-ai prezentat intr-un mod convingator si comunicativ ca si un
angajat perfect pentru compania X. Apoi recrutorul iti pune o intrebare
spinoasa: , Ai vreo intrebare pentru mine?” Transpiri. Te balbai. Te
panichezi.

Ai ratat. Companiile vor angajati care sunt activi si selectivi. Si a
adresa intervievatorilor intrebari inteligente reprezinta un mod excelent
de a-i face sa isi aminteasca de tine. lata o scurta lista cu potentiale
ntrebéri pentru a fi adresate recrutorilor la un targ de joburi. in mod
natural, nu vei pune toate intrebarile de mai jos — nu ai decat cateva
minute la dispozitie. Dar aceasta lista va va indica directia cea buna si
va va ajuta sa evitati balbaielile si transpiratia.

INTREBARI FOCUSATE PE CEEA CE UN ANGAJATOR VA POATE OFERI:
Ce va atrage In munca in companie?

Cati angajati aveti?

Ce beneficii ofera compania?

Ce oportunitati de avansare ofera compania?

oooo
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[J  La ce nivel sperati sa ajunga compania in urmatorii ani?
0 Ce altceva mai pot sti despre companie?
0 Cum vd pot contacta daca mai am intrebari mai tarziu?

INTREBARI FOCUSATE PE CEEA CE TU POTI OFERI COMPANIEI:
0 Ce fel de persoana cautati pentru acea pozitie?

[J  Ce tip de background educational preferati?

[0 Ce experienta anterioara de munca este necesara?

[ Ce alte abilitati, ca de exemplu limbi straine sau cunostinte PC,
sunt cautate?

CAND VORBESTI, NU UITA SA:
[J  Fii prietenos si deschis

L Ramai pozitiv §i la subiect
0 Vorbeste clar si increzator

Respecta intrebarile de mai sus si probabil vei auzi in curand
intrebarea pe care o astepti: ,,Cand puteti incepe?”

Sursa: e-Jobs
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CELE 11 REGULI PENTRU 0 NEGOCIERE DESTEAPTA

Atunci cand exista o economie puternica, cei care sunt in cautarea
unui job nu numai ca negociaza cu angajatorii, dar cred ca nu ar fi
inteligent sa nu o faca. Atunci cand economia este subreda, multi
candidati cred, in mod eronat, ca trebuie sa accepte ceea ce le este
oferit, sau risca sa piarda oferta. Totusi, independent de climatul
economic, ceea ce conteazd este CUM negociezi.

Chiar daca s-ar putea sa nu obtii tot ce vrei, nu vei pierde o oferta
din cauza cerintelor tale. Totusi ofertele sunt foarte des retrase din
cauza modului in care sunt cerute unele avantaje. Chiar daca piata
muncii este sau nu buna, existd intotdeauna oportunitati de a negocia
un pachet salarial mai bun doar daca stii cum sa faci acest lucru.

Exista 11 reguli generale care te vor ajuta sa negociezi cea mai bund
varianta in orice fel de climat economic, atunci cand iti schimbi jobul:

1. FIl PREGATIT!

Trebuie sa ai cat mai multe informatii despre piata de munca si
despre viitorul angajator. Aceasta regula este cea mai importantad. Existd
foarte multe informatii pe Internet, la biblioteca sau in cadrul
asociatiilor profesionale - apeleaza la ele! Timpul pe care il petreci
invatand cum sa negociezi si pregatindu-te pentru negociere poate
reprezenta cea mai buna investitie pe care o vei face.

2. REALIZEAZA CA MODUL DE NEGOCIERE ESTE IMPORTANT!

Atunci cand negocierile se finalizeaza, va trebui sa lucrezi cu
persoana cu care ai negociat. Mai mult, succesul tau viitor poate
depinde de acea persoana. Asa ca, in timp ce negociezi cea mai buna
variantd, ai grija ca acest lucru sa nu-ti afecteze imaginea.

3. INTELEGE NEVOILE TALE SI ALE ANGAJATORULUI!

Pentru a avea succes in acest tip de negociere, trebuie sa-ti
examinezi prioritatile. Ce 1ti doresti de fapt? Intelegerea nevoilor tale
te va ajuta sa-ti alegi tipul de companie in care vrei sa lucrezi.

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE 2007 - 2013



ESTI GENIAL ORICUM PAG. 140

4. INTELEGE PARTICULARITATILE FIECAREI NEGOCIERI!

Cateodata calitatile tale pot fi la mare cautare. Alta data, poti fi doar
unul din multii candidati selectati de compania respectivd pentru
interviu. Trebuie sa intelegi exact importanta situatiei si ceea ce se
doreste de la tine. Astfel vei sti cdnd este momentul sa ceri anumite
avantaje, pentru ca acesta este un lucru extrem de important.

5. NU MINTI NICIODATA, DAR FOLOSESTE ADEVARUL CA UN
AVANTAJ!

Nu numai ca nu este bine sa minti, dar este si ineficient in negocieri.
Daca minti intr-o negociere, mai devreme sau mai tarziu s-ar putea sa
fii prins. Si daca se intampla asa, chiar daca nu pierzi oferta, va fi in
dezavantajul tau, iar credibilitatea ta va avea mereu de suferit. Pe de
alta parte, nici candoarea totala nu va fi rasplatitd. Nu este neaparat
nevoie sa spui tot ce stii sa faci - trebuie doar sa hotarasti ce vrei sa spui
si sa pui totul intr-o lumind cat mai pozitiva.

6. FIl CAT MAI CORECT!

Corectitudinea este cea mai puternica arma. Trebuie sa justifici
fiecare cerere in raport cu acest element deosebit de important. De
exemplu, daca angajatii companiei respective au parte de tichete de
masa, este corect sa primesti si tu. Intelegerea importantei pe care o
joaca elementul corectitudine in arta negocierii poate face diferenta
intre succes si esec.

7. FOLOSESTE INCERTITUDINEA N AVANTAJUL TAU!

Tnainte de a face vreo ofertd, o companie testeazd de obicei care ar
fi limita care te-ar face sa accepti jobul. Cu aceasta informatie,
potentialul angajator va sti care este pachetul minim pe care il poate
oferi. Daca divulgi prea multe informatii, este posibil sa obtii mai putin
decat ai fi putut primi. Nu divulga salariul tau curent sau avantajele care
te-ar face sa renunti la jobul actual. Daca nu stie aceste lucruri,
angajatorul va veni cu cea mai buna oferta. Atunci cand ai de-a face cu
agentii de recrutare, s-ar putea sa trebuiasca sa divulgi salariul. Si, in
acest caz, trebuie sa prezinti situatia in cel mai avantajos mod cu
putinta.

8. FIl CREATIV!

la In considerare valoarea intregului pachet salarial. Daca esti
creativ si stii ce sd propui, poti obtine ceea ce vrei intr-un mod care sa
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fie acceptabil pentru companie. Trebuie sa gdsesti de asemenea
modalitati de a trata prin care sa-ti retragi unele cerinte care ar putea
fi problematice pentru companie, in schimbul altora pentru care
compania dispune de mai multa flexibilitate.

9. CONCENTREAZA-TE PE SCOPURI, NU PE A CASTIGA!

De multe ori, Tn negocieri, a castiga devine mult mai important
decat a-ti indeplini scopurile. Este important sa nu-l faci pe viitorul tau
sef sd simta ca a pierdut. Nu ai castigat mare lucru daca il indepartezi
in timpul negocierilor.

10. REALIZEAZA CAND TREBUIE SA RENUNTI LA TOCMEALA!

Un mod sigur prin care poti pierde tot este ldcomia. Exista un
moment Tn fiecare negociere cand obtii tot ce ai fi putut obtine in
situatia respectiva. Daca esti perceput ca lacom si nerezonabil, nu ai
prea multe sanse de reusitd. Si, chiar daca vei fi angajat, acest lucru fti
va dauna in viitor. Urmeaza poate cea mai importanta regula!

11. NU UITA CA ANGAJAREA PRESUPUNE O RELATIE PERMANENTA!

Negocierile de salariu sunt doar inceputul carierei tale intr-o
anumita companie. Daca obtii prea putin, vei fi dezavantajat cat timp
vei lucra acolo. Daca insisti prea mult, ti vei strica aceasta relatie inca
de la inceput.

Tntelegerea acestor principii te va ajuta s3 negociezi in mod eficient
termenii noului tau job. Dupa angajare, fa-ti datoria in mod corect si
cauta in permanenta noi provocari. Daca iti vor fi atribuite noi
responsabilitati i iti vei dezvolta calitatile, vor exista noi situatii in care
vei putea negocia noi avantaje.

Sursa: e-Jobs
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MINI-GHID DE INTERVIU PENTRU CANDIDATI

Sunteti un tanar absolvent plin de idei? Ocupati o pozitie ce nu va
mai ofera provocarea si satisfactia de care aveti nevoie si doriti o
schimbare? V-ati pierdut locul de muncd? Cdutati un job si trebuie sa
participati la un interviu? Daca da, va aflati in fata Pasului Inainte.

Pasul inainte, aflat in afara zonei de confort, streseazs, dar in acelasi
timp dezvolta, conduce spre fructul dorit, va lasa sa-I culegeti si sa va
bucurati de el. Merita sa-I faceti. Haideti sd vedem cum:

Intrebari la care gasiti raspuns in acest articol...

v rauflorin.rg

Ce faceti
DUPA interviu 7

Ce facer

R O Care sunt ETAPELE unui

interviu 7

Ce se evalueza prin
FORMULARUL de interviu ?

TNAINTE DE TOATE, AUTOCUNOASTETI-VA!

Identificati-va punctele tari: talentele, competentele tehnice,
abilitatile soft. Descoperiti ce puteti face cu placere, continuu, fara sa
obositi. Descoperiti soselele de mare viteza din mintea dvs. si ignorati
drumurile de rang inferior.

Identificati ce anume va motiveaza: banii, dorinta de recunoastere,
dorinta de a va simti util, de a insemna ceva pentru ceilalti, dorinta de
implinire profesionald, pasiunea de a realiza ceva, placerea de a
interactiona etc.

Stabiliti cu exactitate unde vreti sa ajungeti ca sa stiti pe unde o
luati.

Scrieti valorile in care credeti si obiectivele dvs. pe termen lung
pentru care sunteti dispus sa investiti talent, efort si pasiune.
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Cum selectati pozitia / compania?

werer rauflor

Este foarte important ca nevoile, credintele si aspiratiile s, sa se supr
puna peste nevoile si valorile companiel in care doriti sa intrati.

lara cateva sugestii

D nu acordati incredere neconditionata: verificat convingerilar si aspiratiilor
Dws. cu valorile declarate si obiectivele companiei. Puneti cap la cap informatiile existente pe
site—ul companiei cu imaginea reflectata in opiniile fostlor si actualilor angajati exprimare pe
diverse retele sociale si siteuri. Mu neglijati reteaua dvs. de networking;

D asigurati-va ca atl inteles cerintele pozZitel 5l ca acestea asp\ratulor DVS.;
D suprapuneti - cerinte, responsabilitati - peste - talente,

competente tehnice, ahilitati soft, experienta - si stabiliti compatibilitatea cu pozitia pe care
dariti sa aplicati. Aflati daca puteti dewveni omul potrivit la locul potrivit’;

caracter: ¢ana Constantinescu

Ce faceti INAINTE de interviu?

vy rauflorin.re

Interviul nu este un favor pe care v—-il face compania. Motivul pentru care
wa cherma este ca Ea are nevoie de dneva care sa-i rezolve problemele.
Are nevoie de talentul, competentele si abilitatile Dvs.

(] cuvenita CVului si Aplicatiei. Ele compun cartea Dus. de vizita si pot face
diferenta intre a fi, sau a nu fi invitat la interviu;

] temeinic despre campanie: viziune, misiune, ohiective strategice, structura,
cultura organizationala, rezultate financiare. Daca ea vrea sa stie despre Dws. este normal ca si
Crws. sa stiti despre ea. Sigur veti fi intrebar de ce at aplicar aici

D incercat sa competentele organizationale cheie ale companiei - comunicare,
capacitatea de a lua decizii, de a executa, de a inova, leadership, etc in ce masura
detineti aceste competente care vor fi punctate alaturi de competenta tehnica si experienta;

D cu responsabilitate interviul analizati cerintele pozitiei si stabiliti talentele, campe-
tentele tehnice, abilitatile si experientele Dvs. anterioare care va pot transforma intr-un candidat
de succes situatii concrete in care actiunile Dws. au generat valoare in alte companii;

D daca sunteti tanar absalvent, aveti multe de partea Dvs.: cunostintele teoretice, talentul,

creativitatea, gandirea out of the box, mobilitatea, dor’mta de dezwvoltare, abilitatea de a comu-
nica, disponibilitatea la efart, increderea, cunastintele IT, deschiderea fata de nou, darinta de
schimbare, capacitarea de adaprare...Dovediti ca sunteti destul de rapid sa stapaniti un task si
suficient de nelinistit sa incercati continuu si altceva
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Care sunt etapele unui interviu?

vy rauflorin.re

Deschidere si prezentare intervievatori 5 min

Lntervievatorii se prezinta ca nume si pozitie in organizatie;
Se ofera candidatului informatii privind structura interviului si obiectivele urmarite.

Auto-prezentare candidat

Candidatul isi p bliniind care in opinia Iui il recomanda pentru
pozitia respectwa (competente tehnice, abilitati soft, experienta)

10 min

Intennevalnrii asculta activ. Pun intrebari de clarificare daca este cazul.

Intrebari pe baza Cv-ului 10 min
Intervievaturii formuleaza intrebari pe baza CV-ului candidatului pentru a obtine ¢ imagine
de ansamblu asupra competentelor, abilitatilor soft, experientei, motivatiei, mobilitatii, punc-
telor tari / slabe, abla:tlvelar de cariera.

Se vor acoperi toate de F

de Interviu si Cerintele pozitiei.

Prezentarea companiei si a pozitiei vacante e

Ttervievatorii prezinta candidatului detali privind organizatia, pozitia vacanta (locul in cadrt
organizatiei, atnbutii, subordonare, r interfete), persp de ds
personala si cariera.

Candidatul are posibilitatea sa puna intrebari suplimentare pentru a se lamuri pe deplin.

DA

Evaluare aprofundata competente, abilitati 15 min

Candldatul trebuie sa ofere solutii pentru situatiile speclﬁce prezentate de intervievatori.
Situatiile trebuie sa fie posibile, relevante, clare, concise, sa presupuna reactii, decizii si
actiuni din partea candidatului.

Asteprari s min

Se discuta asteptarile salariale ale candidatului / data posibila de start pe noua pozitie in
cazul selectarii / reconfirmarea interesului pentru pozitia respectiva.

Intrebari candidat. Incheiere interviu 5 min

Candidatul va fi intrebat daca are intrebari si intervievatorii vor raspunde intrebarilor
acestuia.

Se multumeste candidatului pentru timpul acordat si se precizeaza data si modalitatea in
care se va oferi feedbackul cu privire la rezultat: scrisoare / telefon si scrisoare, e-mail, etc.

Completare formular de interviu. Concluzii 15 min

Inter’vievatcrii tehnici si HR vor completa Formularul de interviu si se vor pune de acord cu
privire la punctajul acordat pe fiecare criteriu din formular, stabilind punctajul general al
candidatului.
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Ce se evalueaza prin FORMULARUL de interviu?

e Fauflorin ra

Forrmularul de interviu permite abordarea unitara a procesului si calcularea
punctajului realizat de fiecare candidat in urma evaluarii.

Ce anume se evalueza?

competentele tehnice ; D punctele slabe

competentele de comportament organizational D mohilitatea ;
(abilitatile soft);
D nivelul de cunoastere al limbilor

experienta; straineg;
motivares; D obiectivele de cariera;
punctele forte [ asteptarile salariale;

caracter: Gana Constantinezcu

Ce faceti IN TIMPUL interviului?

o rauflorin.ro

Modul recurent de gandire indica Talentul. Tradus: Raspunsul si Actiunea
ca Prim Impuls, spun totul despre Dvs., oferind indicii cdare despre modul
natural in care sunteti construit. Asa va "citesc’ intervievatorii.

fiti Dws. insiva. Fiti sincer. Mu cautati sa pareti altcineva. Altfel va veti pacali si veti pierde
increderea namenilor din fata dus si, implicit, o sansa;

fiti clar, cancis, specific. Folositi persoana I-a singular;

afirmati doar lucruri in care credeti. Exprimati doar disponibilitati pe care le aveti fAsumati-va

D puneti accent pe punctele Dvs. forte care pot aduce valoare companiei;
D doar angajamente pe care |e puteti indeplini;

analizati oportunitatile de dezvaltare pe care wi le ofera compania. De multe ori, se dowvedesc
mal importante decat salariul
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Ce faceti DUPA interviu?

ey rauflorinra

Trimiteti o scrisoare de multumire.

Trimiteti o scrisoare echipei de intervievatori. Multumiti pentru oportunitatea oferita,

Formulati-o clar si concis. Reconfirmat interesul pentru pozitia respectiva si, daca este cazul,
faceti cunoscute punctele forte amise in tmpul interviului, Drept cale de comunicare, utilizati
adresa de e-mail a specialistului Resurse Umane responsabil de recrutarea pozitiei pe care ati
aplicat. In mod cert scrisnarea va influenta alegerea, oferindu-va un avantaj in fata celarlakti
candidat la fel de buni ca dws, dar care hu s-au gandit sa utilizeze acest instrument simplu de
feedback.

Scris de Florin Rau
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Vreau un salariu de peste 700 de euro

M-ar interesa cum sd-mi gdsesc un job pldcut, cu program normal si
cu salariu de peste 700 de euro pe lund!

Cam asa suna propunerea unei prietene care activeaza in domeniul
resurselor umane. Si imediat a venit cu o a doua intrebare... plina de
scepticism:

Crezi cd existd vreun rdspuns?

Recunosc cd am avut o clipa de ezitare in care mi-am spus: prea multe
vrei! Probabil multi dintre voi ganditi sau simtiti la fel. Acest subiect m-a
framantat cam doua saptamani! Raspunsul I-am obtinut in final, acesta
este DA. Probabil va ganditi ca e simplu sd spui cd se poate, dar intrebarea
logica si de bun simt este: cum este posibil asa ceva sau in ce conditii?

Acest articol se vrea a fi un indrumar practic pentru tine pentru a
intruni conditiile de mai sus. Acest lucru va fi un ghid in care te poti regasi,
nsa totul poate da gres daca tu vei pretinde ca nu ai niciun rost in aceasta
problema si vei arunca totul in spinarea angajatorilor! Ca de obicei, o sa
expun aceasta solutie in pasi cadru pe care ii poti urma!

1. Vreau un job placut!

Suna foarte bine aceasta expresie, si iti da o stare de bine si te
gandesti: ce frumos ar fi! Primul lucru pe care trebuie sa-I faci este sa
lamuresti ce inseamna pentru tine job placut! Aici indicatorii difera de la
persoana la persoana: Pentru unii dintre noi, placut Tnseamna salariu
mare, pentru altii pldcut inseamna sa nu ai nicio responsabilitate, altii,
din contra, vor sa aiba responsabilitate, pentru altii inseamnd sa aiba o
functie executiva, pentru altii - o functie de conducere! Lista poate
continua la nesfarsit! Aici formula magica a jobului placut poate fi data
doar de tine si de nimeni altcineva! Astfel ca inainte de a incepe marea
cautare a unui asemenea job ia o foaie de hartie si descrieti jobul! Aceasta
descriere trebuie sa contind cat mai multe informatii. Scrie-le pe hartie
asa cum iti vin in minte!

Sa ludm o exemplificare paralela foarte umana. Vrei sa mananci ceva
foarte bun. E simplu! Dar va fi foarte greu sa-{i gatesti ceva bun daca tu
nu definesti ce ti-ar placea sa mananci: poate fi un gratar, poate fi un
peste, pot fi fructe de mare, poate fi o ciocolata sau poate fi o salata! Sa
presupunem cd te duci intr-un restaurant si acolo ti se pune un meniu in
brate din care tu sa alegi! Prin urmare, gradul de satisfactie poate sa
creasca daca vei alege din acel meniu ceea ce-ti place! Va fi foarte greu
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sa pui vecinul de masad sa aleaga sau chelnerul! Este drept, pot face si
acest lucru, nsa ei iti vor spune ce este placut pentru ei sau vor presupune
ce ti-ar placea tie!

Argumentarea poate continua si mai pot fi gasite o gramada de
exemple. De asemenea, pot fi gdsite si contraexemple in care oamenii s-
au ales cu un superjob (cum il definesc ei) sau au mancat o supermancare,
fara ca ei sa faca mare lucru in acest sens. Este drept ca sunt si asemenea
cazuri, insa acestea sunt exceptii. Probabilitatea sa nimeresti un job placut
fara ca tu sa stii ce vrei este foarte micd. Ganditi-va ca sunt mii de tipuri
de joburi. Probabil tie doar doua sau trei dintre acestea ti s-ar potrivi!
Prin urmare, te indemn sa nu te lasi la voia intampldrii atunci cand iti cauti
de lucru! Pentru ca aceasta este loterie curata! Poti risca, poti paria, insa
hazardul nu are cum sa-si indeplineasca dorinta ta: un job placut fara ca
tu sa stii ce este acest job placut va fi aproape imposibil de obtinut! Spor
n a identifica care este acel job pldcut... pentru ca acest este primul pas!

2. Vreau un program normal!

Acest program normal este, din nou, un punct sensibil! Ins3, de ce s3
nu fim sinceri: unii nu ar vrea program normal, inseamna 8 ore, ci ar vrea
mai degraba 4. Sunt si persoane care vor mai mult, au suficienta energie
si pot lucra pana la 10-12 ore pe zi. Eu, de exemplu, nu vreau un program
normal! Pot ajunge si |a 16 ore pe zi de munca! Acest lucru imi place! Nu
pot sta, pur si simplu! Imi place sa lucrez, imi place sa aduc un plus valoare
muncii mele ori de cate ori am ocazia! Sa nu credeti ca vreau sa va conving
sa munciti mai mult sau mai putin! Trebuie nsad sa fim sinceri si sa
recunoastem ca acest PROGRAM NORMAL este un indicator de masurare
individual, nefiind valabil in mod universal. Mai departe de acest indicator,
corolarul acestui articol este: fiecare are propriile ,,butoane” care, odata
apasate, fac din jobul lui un job pe care si-l doresc. Aceste butoane
exprima nu doar ce te-ar interesa pe tine sau ce ti-ar placea, ci exprima
o prioritizare. Adica ele iti spun tie ce ar fi FOARTE important ca jobul tau
sa aiba. In mod practic, trebuie sd iei descrierea de mai sus si sa incerci
sa o ordonezi, sa faci o ierarhie cadru in ceea ce-ti doresti tu de la job.
Astfel, primele 3-5 caracteristici (cele din top) vor fi butoanele, adica acele
lucruri pe care tu vrei sa le aiba jobul tau in mod OBLIGATORIU.

Mai jos aveti o lista a lucrurilor care motiveaza angajatii si fac din jobul
lor un job placut. Studiul efectuat de Gallup International releva
principalele lucruri importante pentru o persoana la locul de munca.
Acestea sunt:

1. Stiu ce se asteapta de la mine la locul de munca

2. Am echipamentul si materialele necesare pentru a-mi face corect
munca
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3. La locul de munca am posibilitatea sa fac ce stiu cel mai bine zi de zi

4. Am fost laudat pentru munca mea bine facuta

5. Sefului meu sau altei persoane de la locul de munca pare sa-i pese
de mine ca persoana

6. Exista cineva la locul meu de munca care mad incurajeazd sa ma
dezvolt

7. La locul meu de munca opiniile mele conteaza

8. Misiunea sau telul companiei mele ma face sd simt ca munca mea
este importanta

Va recomand aceasta lucrare: ,Manager contra Curentului”, Marcus
Buckingham, Curt Coffman. Veti gasi in ea explicati toti acesti factori!

Concluzia este simpla: afld ca-si place, afla ce te motiveaza! Pentru
aceasta trebuie sa ai o discutie sincera cu tine!

Sa trecem si la partea sensibila: Cum obtin un salariu de 700 de euro?

Mai jos aveti o lista punctuald de motive pentru care i s-ar acorda
un salariu de peste 700 de euro. Vedeti, asadar, ca acest salariu de 700
de euro nu pica din senin, ci sunt anumite motive pentru care acesta se
acorda sau s-ar acorda:

1. Politica salariala a firmei permite

2. Prezenta ta in companie reprezinta un plus valoare pentru
companie

3. Ai rezultate concrete, vizibile si masurabile in companie

La aceasta listda mai pot fi adaugati o multime de alti factori! M-am
rezumat doar la doi factori, anume: firma trebuie sa vrea si sa poata, iar
tu sa meriti acesti bani! Fa o lista cu motivele pentru care tu meriti 700
de euro. Nu este de ajuns sa vrei un salariu mare, ci trebuie sa identifici
motivele pentru care tu meriti. Daca tu nu gasesti aceste motive, este
practic imposibil sa o faca altcineva!

Vedeti, asadar, ca lucrurile nu sunt deloc complicate! Solutia exista,
poate fi identificata usor, insa aceasta este la tine! Mult spor in aplicarea
celor trei lucruri!

Scris de Marian Rujoiu
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2.4. Interviul
Ai 48 de ore sa ajungi la Polul Nord!

Treceam, cu aniin urmd, printr-un lung si complex (mi se parea mie,
atunci) proces de selectie, in demersul de a obtine un job pe care mi-I
doream foarte tare.

La un moment dat, intr-o faza finala ce dura deja de peste o ora,
intervievatorul (viitorul meu sef) mi-a propus brusc, fara nici o legatura
cu conversatia anterioard, urmdtorul scenariu: ,Te invit la mine n birou.
Iti pun Tn brate drapelul cu sigla firmei si o carte de credit AMEX Gold,
fara limita de suma, si-ti cer sa infigi steagul asta la Polul Nord, pe calota
de gheatd, in 48 de ore. Spune-mi cum reactionezi”.

N-o sa credeti, nu despre raspunsul meu vreau sa va vorbesc (vezi
a doua paranteza, mai sus), ci despre rolul unei astfel de intrebari in
cadrul unui interviu. Si are un rol cel putin dublu, dupa parerea mea.

n primul rand s& te surprind3, s& chiar socheze putin, s te scoat3
din poezia invatata cu care ai venit de-acasa. Un recrutor cu experienta
va depasi nivelul ,povestirii” CV-ului si al intrebarilor standard (,,unde
te vezi peste 5 ani?” sau ,,Ce te recomanda pentru postul X sau Y”). Va
dori sa evalueze, dincolo de aptitudinile tehnice si experienta
candidatului, sansele ca acesta sa performeze cu succes in postul vizat.

in egald masurd, un candidat bine pregitit va anticipa scenariul
interviului si va pregati temeinic raspunsuri convingatoare la intrebarile
la care se asteapta. lar intervievatorul stie asta si va incerca sa exfolieze
ambalajul construit cu migala si sa afle ce e, de fapt, inauntru.

Modul in care raspunzi e, pe de alta parte, relevant in raport cu
cerintele jobului pe care ti-l doresti si cu cultura organizatiei in care te
vei integra. Nu exista raspunsuri gresite, dar exista raspunsuri mai mult
sau mai putin compatibile cu profilul cautat de angajator / recrutor.
Astfel, un profil dinamic si independent (job de vanzari, spre exemplu)
va fi demonstrat de un raspuns voluntar, angajant, de genul ,lau steagul
si cardul si plec la aeroport”. Un profil managerial va fi mai degraba
confirmat printr-un raspuns de tipul ,Planific drum, haine,
echipamente, evaluez durate si riscuri si apoi trec la actiune”, in timp
ce un profil conservator, precaut (finance, business analyst, etc), va
analiza cu scepticism oportunitatea si bugetul unei astfel de
intreprinderi. Si nu va uita s ceard PIN-ul de la card ©
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in aceeasi notd, o companie cu o pronuntatd culturd
antreprenoriald, ce cultiva agresiv initiativa angajatilor, va accepta mai
greu o persoana care-si incepe raspunsul cu obiectii si prea multe
intrebari ajutatoare, in timp ce o firmda mare, organizatd, cu
reglementari interne bine procedurate, va prefera probabil un acut
spirit analitic.

Am folosit frecvent, mai tarziu, in proiectele mele de recrutare,
acest scenariu sau altele similare, tocmai in acest dublu scop. Am primit
o varietate naucitoare de raspunsuri, de la blocaj complet sau negare
apriori (,,E imposibil!” sau ,Am crezut ca e un interviu serios!”) pana la
angajament total (scos laptop, cautat info linii aeriene, redactat Excel
cu etapele calatoriei, acolo, in fata mea!). Raspunsuri care mi-au spus
multe despre persoana din fata mea si, mai ales, despre
compatibilitatea sa cu jobul si organizatia vizate.

Si pentru ca tot am inceput sa ,dau din casa” J voi continua cu
cateva recomandari ce sper sa te ajute sa treci cu succes un astfel de
test:

1. Fii relaxat. Stiu, nu-i usor, mai ales pentru cei emotivi, dar e
singurul mod in care o astfel de intrebare nu te va surprinde.

2. Pregdteste-te bine Tnainte (pe asta o stiai, desigur, dar e foarte
importanta). Afla detalii nu doar despre job, dar si despre companie si
cultura ei organizationalda. Dacd se poate chiar despre persoana
intervievatorului!

3. Exerseaza-ti si rafineaza-ti mesajul si imaginea pe care vrei sa le
transmiti, pana cand realmente crezi in primul si te identifici cu a doua.
Desigur, e mult mai usor sa faci asta cand iti sunt proprii ©

4. Atunci cand ti se propune un astfel de scenariu, transpune-te
efectiv in el. Foloseste-ti imaginatia. Daca e sa ramanem la exemplul de
mai sus, poate n-ar fi rau sa-{i tremure un pic genunchii de frig la final
(exagerez, desigur, dar nu foarte tare)

5. Fii sincer! Inadvertentele de mesaj pe care le transmiti pe
parcursul unui interviu sunt usor remarcate de un recrutor / angajator
cu experientd si sunt mult mai fingrijoratoare decat micile
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incompatibilitati cu profilul candidatului ideal. Altfel spus, nu-i cazul aici
sa te dai Superman si sa promiti c-ajungi la pol in 2 ore. Nu vei fi nici
crezut, nici angajat!

lar la final, pentru curiosi: Da, se poate. Se poate ajunge in 48 de
ore la Polul Nord. Cunosc pe cineva care a facut-o. Sa obtii jobul pe care
ti-l doresti nu poate fi, cred eu, mai dificil. Folosind cam aceleasi
calitati...

Scris de Dragos Popescu
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CELE MAI FRECVENTE 41 INTREBARI DIN TIMPUL INTERVIURILOR S1... RASPUNSURI

Intrebé&ri generale

1. Vorbeste-mi despre tine!

O Incearca sa raspunzi scurt in cel mult 2 minute, nu te balbai!

J Nu te intoarce in copildrie, da cateva detalii despre ce a fost in
trecut si unde vrei sa ajungi!

[J Foloseste introducerea din CV ca baza de inceput!

J Raspunde Tn asa fel incat sa lasi sa se Inteleaga ca esti un om
stabil, adaptabil si pozitiv!

[J Spune doar lucruri pozitive!

2. Ce stii despre compania noastra?

[J Arata ca ti-ai facut temele, ca stii cu ce se ocupa firma si care este
locul ei pe piatd, cunosti produsele, venitul aproximativ al companiei,
care este reputatia ei in cadrul industriei din care face parte, dar si in
general, cunosti istoria companiei, imaginea, telurile si psihologia!

[J Arata-te interesat de noi informatii, lasa intervievatorul sa-ti
furnizeze mai multe detalii despre companie!

3. De ce vrei sa lucrezi pentru noi?

[J Nu vorbi despre ce vrei tu, vorbeste despre nevoile lor si despre
ce poti face tu pentru ei!

[ Vrei sa faci parte din proiectul companiei lor.
[J Vrei sa rezolvi problemele companiei si iti plac provocarile.
[ Poti avea o contributie majord la indeplinirea telurilor companiei.

4. Ce ai face pentru noi? Ce poti face pentru noi si altcineva nu
poate?

[ Prezinta experientele anterioare care arata succesul reportat in
rezolvarea problemelor similare cu cele pe care le-ar putea avea
compania respectiva!

U Fii pozitiv!
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5. De ce gasesti oferta noastra atractiva? Sau neatractiva?

O Enumera 3 sau mai multi factori atractivi si doar un aspect
negativ, cel mai minor, aspecte care ar putea include locatia birourilor,
reputatia companiei, sansa de a lucra cu oameni de exceptie.

6. De ce ar trebui sa te angajam?

[J Datorita cunostintelor, a experientei, abilitatilor si calitatilor pe
care le detii. Fii foarte sigur si increzator in modul de a raspunde, nu
vag!

7. Ce anume doresti de la un loc de munca?
[J Oportunitate de a-mi folosi calitatile si de a-mi fi recunoscute.

[J Posibilitatea de a-mi imbunatati cunostintele, deoarece in viata
trebuie sa invdatam continuu.

[J Raspunsuri vagi cum ar fi: ,,imi place sa lucrez cu oamenii, imi
=n

plac provocarile la locul de munca”.

[ Leaga raspunsul de postul pentru care concurezi: ,,Sunt interesat
sa creez un soft care sa va rezolve problema”.

8. Spune-mi parerea ta despre... (pozitia pentru care esti
intervievat)!

UJ Fii concis: activitati si rezultate dorite!

9. Cat va dura pana veti avea o contributie in firma noastra?

J Foarte repede, dupd o scurtd perioada de acomodare si
orientare.

10. Cat timp veti sta cu noi?

[0 Atata timp cat suntem de aceeasi parere, contribui,
imbunatdtesc, cresc etc.
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Intrebéri despre experientd si management

11. Care este stilul tau de conducere?

[J (Dacd nu te-ai gandit pana acum la acest aspect, este timpul sd o
faci. Consulta tipurile de management de pe GoJobsite’s). De exemplu,
»Conducerea prin dezvoltare si antrenare”, cand managerul se vede n
primul rand ca un instructor al angajatilor. ,Usi deschise” este o idee
buna.

12. Esti un conducator bun? Da un exemplu. De ce crezi ca ai
potential de conducator de top?

[J Raspunde concis, prezentand realizarile si sarcinile avute,
accentueaza calitatile manageriale: planificarea, organizarea, controlul,
calitatile interpersonale! Descrie trasaturile personale relevante!

13. Ce ai cautat cand ai angajat oameni in trecut?
[J Calitati, initiativa, adaptabilitate.

14. Ai concediat pe cineva? Daca da, care au fost motivele si cum
ai tratat subiectul?

[J Ai avut experientd si totul a decurs normal. Descrie cum ai vorbit
cu persoana si cum i-ai explicat cu tact, dar exact unde nu a facut fata!

15. Care crezi ca este cea mai dificila sarcina a unui conducator?
[ Planificarea si realizarea activitatilor la timp si in bugetul alocat.

[J Nu lasa de inteles ca este o sarcina de nebiruit!

16. Care este cea mai mare slabiciune a unui conducator?
[ Sa fie onest (si termina pe o nota pozitiva).

Intrebari legate de dinamica industriei respective

17. Ce tendinte importante ai vazut legat de industria in care
activam?

J Rezuma raspunsul la doua sau trei tendinte!

O Imbogateste exemplele cu referinte ale companiilor importante
de pe piata!

[ Prezinta un punct de vedere optimist si entuziast!
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Daca parasesti un loc de munca

18. De ce pleci de la actualul loc de munca?

[ Nu mai reprezinta o provocare, este timpul sa merg mai departe,
mi-ar placea sa lucrez in domeniul... (domeniul companiei la care vrei
sa te angajezi). D3 un rdspuns grupat daca este posibil! Ex:
departamentul nostru se consolideaza sau se restructureaza.

19. Ce parere ai ca trebuie sa renunti la toate beneficiile?

[J Simti ca provocarile si satisfactia noului post depasesc beneficiile
pierdute.

20. Descrie cum crezi ca este un mediu ideal de lucru
J Acolo unde oamenii sunt tratati cat mai corect posibil.
J Nu mentiona zilele de vineri libere!

21. Cum ai descrie firma actuala la care lucrezi?

J companie excelentd, care mi-a permis capdtarea unei experiente
bogate.

Cuantificarea experientei si a realizarilor

22. Ai ajutat la cresterea vanzarilor, a profitului? Cum?
[J Sugereaza cateva ocazii, apoi opreste-te asupra uneia si detaliaz-o!
[J Prezinta cresterea procentuala a profitului cu fapte si cifre!

23. Ai contribuit la reducerea costurilor? Cum?
[ La fel ca mai sus.

24. De cati bani poti vorbi ca profit?
[ Fii specific, relateaza un anume contract cu fapte si cifre!

25. Cati oameni ai supervizat la vechiul loc de munca?
[ Fii specific - cu cat mai multi, cu atat mai bine!
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26. 1ti place s lucrezi cu actiunile mai mult decat cu vorbele?
[ Fii onest, dar pozitiv!
[J Nu spune ,, depinde de actiuni: ghiont ghiont, clipit clipit.”

27. La actualul loc de munca sau la cel anterior, ce caracteristici ti-
au placut mai mult? Mai putin?
[J Rezuma raspunsul la ce poate oferi noul loc de munca!

28. La actualul sau fostul loc de munc3, care au fost/sunt cele mai
importante 5 realizari?
[ Te poti referi la realizarile principale trecute in CV.

Stilul tdu de lucru si obiceiurile

29. Daca as vorbi cu seful tau anterior, care ar spune el ca sunt
punctele tale forte si slabe?

[J Pune accent pe abilitati: nu pune accent pe slabiciunile tale! Este
intotdeauna mai sigur sa identifici lipsa unei calitati sau a experientei
ca un defect, decat o caracteristica personala.

30. Poti lucra dupa termene limita, sub presiune etc.?
[J Da. Foarte simplu, este un mod de viata in afaceri.

31. La actualul loc de munca, ce probleme ai identificat care au
fost initial trecute cu vederea?

O Fii concis si nu uita sa spui cum ai rezolvat problemele!

32. Nu crezi ca te-ai simti mai bine intr-o companie mai mare?
Domeniu diferit?

[J Depinde de post — explica succint!
[J Repetd cum experienta ta anterioara se preteaza pentru postul
pentru care candidezi in cadrul companiei!

33. Cum rezolvi problemele intr-o echipa?

[J Pentru inceput, discuti problemele in privat si cu tact. Daca
problema nu se rezolva, atunci trebuie luate masuri, ceea ce ar putea
insemna eliminarea unui membru al echipei.
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34. Care a fost decizia cea mai grea pe care a trebui sa o iei?

O Tncearcd sa rezumi raspunsul la situatia viitorului loc de munca!

J Nu mentiona situatia cand a trebuit sa alegi intre Emmy Lou si
sora ei geamana, Scarlet O’Hara! Sau sa porti cravata rosie sau albastra
la interviu.

Intrebéri legate de salariu

35. Ce salariu fiti doresti?

[ Raspunde cu o intrebare, de exemplu ,care este salariul unei
pozitii similare in compania dvs.?”;

[J Daca ei nu raspund, atunci da o cifrd (cam cat crezi ca valorezi).

36. La ce suma te astepti, daca iti oferim acest post?

[J Fii atent! Valoarea pe piatd a postului respectiv ar putea fi
raspunsul cheie, de exemplu: ,,Am inteles ca un post ca cel pe care-l
oferiti valoreaza cam...”

37. Ce fel de salariu meriti?
[J Daca ai ceva in minte... nu ezita!

Intrebéri legate de personalitate

38. Care a fost ultima carte pe care ai citit-o? Film vazut?
Evenimentul sportiv la care ai participat?

[J Vorbeste despre carti, sport sau filme care sa reprezinte echilibrul
n viata ta!

O Limiteaza-te la ceva clasic!

39. Cum ti-ai descrie personalitatea?
U Echilibrat.
[J Corect, onest, de incredere, prietenos etc.

40. Care sunt punctele tale forte?

[J Prezinta cel putin 3 care sa aiba legdtura cu firma angajatoare
sau cu postul oferit!
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[J Leaga raspunsul de nevoile intervievatorului! ,Ma vad ca o
persoanad orientata spre obiectiv...” prezintd cum in postul anterior ai
obtinut rezultate superioare celor stabilite.

41. Care sunt punctele tale slabe?

[J Nu spune ca nu ai!

O Tncearcd s3 nu transformi caracteristicile personale tn sl3biciuni,
dar fii gata sa ai unul daca intervievatorul insista!

O Tncearc s transformi rdspunsul si intrebarea intr-un punct forte:
»Sunt genul de om caruia ii plac provocarile si se implica. Unii oameni
vad asta ca pe o intarziere, dar sunt sigur ca poate fi vazutd si ca un
punct forte deoarece vreau sa fiu sigur ca lucrul este bine facut”.

Este bine sa fii pregatit sa raspunzi si la intrebari legate de sanatate,
intrebari mult mai tehnice legate de calificarile tale, cercetare sau locul
de munca actual, plus alte informatii pe care le-ai trecut in CV.

Sursa: e-Jobs
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CUM SA INLATURI STRESUL INTERVIURILOR

Pentru majoritatea celor care isi cautd un loc de munca, cuvintele
,stres” si ,interviu” sunt sinonime. Mai intai, acestia sunt stresati cu
privire la participarea la interviu; apoi, sunt stresati datorita pregatirii
pentru interviu, iar in cele din urma sunt stresati cu privire la tinuta si
imbrdcdaminte, la ceea ce vor spune, daca angajatorii Ti vor placea sau
nu si multe altele.

Dar momentul in care stresul atinge punctul culminant este cel in
care candidatul ajunge la interviu. Stresul are o multime de efecte
asupra oamenilor — i poate face sa tremure, sa intre n panica, sd
vorbeasca prea mult, sa se agite sau sa isi piarda ideile.

lata in continuare cateva tehnici simple care te pot ajuta sd te
linistesti si sa te relaxezi cand te simti stresat inaintea unui interviu.

Tnainte de interviu

Punctualitatea la un interviu este unul dintre cele mai importante
aspecte de care trebuie sa te asiguri; nu-t{i provoaca inutil situatii de
stres —incearcd sa ajungi cu 10 minute Tnainte de inceperea interviului.

Daca vei ajunge prea devreme, vei astepta si vei fi ingrijorat, iar dacd
vei ajunge prea tarziu, va trebui sa te grabesti si nu vei avea timp sa i
pui ideile in ordine pentru interviu. O pauza Tnaintea interviului, de 10
minute, i va permite sa iti tragi rasuflarea si sa te obisnuiesti cu mediul
— este suficient timp, fara a fi prea mult.

Imagineaza-ti!

fti poti transforma visele in realitate — foloseste-ti imaginatia pentru
a-ti pastra calmul pe parcursul unui interviu.

Vizualizarea reprezinta o tehnica de relaxare, cu ajutorul careia fti
creezi in minte imaginea unei situatii stresante, pe care o rezolvi cu
succes. Astfel, te pregatesti psihic pentru a face fata cat mai bine
situatiei reale.

Poti practica vizualizarea cu cateva zile, ore sau chiar cateva minute
inainte de interviu - inchide ochii, respira adanc si imagineaza-ti discutia
cu angajatorul, fiind increzator si raspunzand cu usurinta chiar si
intrebarilor grele.

Exerseaza succesul in imaginatia ta si curand vei avea parte de el si
n realitate.
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Relaxeaza-te!

Un candidat relaxat este un candidat increzator in propriile
capacitati.
Demonstreaza-i intervievatorului ca esti calm, linistit si increzator pe
parcursul discutiei cu acesta si te va considera potrivit pentru job.

latd cateva sfaturi pentru a-ti pastra calmul pe parcursul interviului:

[J Respira rar si adanc (si, desigur, silentios)!

[J Stai drept pe cat posibil si nu fti incrucisa bratele sau picioarele,
tine-le relaxate!

[J Vorbeste rar si fa pauze dese de respiratie!

[J Zambeste — este contagios!

la pauze, nu intra in panica!

Pe parcursul oricarui interviu se intdmpla ceva care nu decurge
conform planurilor tale: fie are loc o pauza prea lungg, in care tacerea
devine apasatoare, fie te balbai sau nu Tti gasesti cuvintele pentru a
raspunde unei intrebari dificile. NU intra in panicd — acum este
momentul sa aplici tehnicile de relaxare prezentate mai sus!

Este mai usor sa iti controlezi frica si panica pe masura ce simti cd
acestea apar, decat sa te relaxezi cand deja ti-ai pierdut calmul si
controlul asupra ideilor. Asa ca ia 0 pauza in momentul in care simti cd
incepi sa intri in panicd, repetd in gand ca poti trece peste acest
moment, rasufla adanc, concentreaza-te si reia interviul. O pauza scurta
de numai 10 secunde poate fi exact ceea ce ai nevoie pentru a-ti
recastiga calmul si controlul, iar intervievatorul cu siguranta nici nu va
observa acest lucru.

Sursa: e-Jobs
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MICILE AMANUNTE CARE 1TI POT SALVA INTERVIUL

Pregatirile pentru interviu pot fi stresante si iti pot ocupa mult timp.
Poti pierde zile intregi facand cercetdri asupra companiei, gandindu-te
la raspunsurile celor mai dificile intrebari posibile si pregatindu-ti
portofoliul.

Cu atat de multe de facut, poti uita cu usurinta detaliile practice
care contribuie la succesul unui interviu.

latd in continuare micile amanunte care sunt de cele mai multe ori
omise de catre candidati, in cadrul pregdtirii acestora pentru interviu.

Pregatirea ,,echipamentului” pentru interviu

Pregateste-ti dinainte hainele pe care le vei purta — doar nu vrei ca
n ziua interviului sa pierzi timp cautand sosetele sau o cdmasa curata.

Asigurd-te (de preferat cu o zi inainte) cd hainele sunt perfect curate
si fara o cuta si ai grija si de restul tinutei tale: manichiura ingrijita,
pantofii lustruiti.

De asemenea, aduna toate materialele importante intr-o mapa, pentru
a nu uita nimic — poti include chiar si copii ale CV-ului tdu si referinte.

Atentie la respiratia neplacuta!

la 0 masa usoara Tnhainte de interviu; un pranz greu digerabil te
poate face apatic sau lenes, pe cand o masa usoara sau o gustare te vor
asigura ca stomacul nu va incepe sa te roada chiar in timpul discutiei
cu intervievatorul despre realizarile tale profesionale.

Dacad interviul nu are loc in a doua parte a zilei, nu te atinge de
alimente precum ceapa si usturoiul. In orice caz, asigura-te ca ai o
dantura ingrijitd si o respiratie placuta fnainte de a intra la interviu.

Stii cu exactitate unde trebuie sa ajungi?

Ziua interviului nu este momentul potrivit pentru a incerca o noud
scurtdtura spre sediul companiei sau pentru a cerceta zona, dacd nu fti
este cunoscuta.

Asigurd-te dinainte cd stii cum sa ajungi la interviu si, eventual, cu
o zi Tnainte, fa acest drum. De asemenea, afla cu precizie cladirea, etajul
si eventual biroul unde va avea loc interviul, in cazul unei companii mari.

Daca ai noroc, vei fi intampinat de receptionista in momentul cand
vei intra pe usa firmei si vei fi condus; altfel, va trebui sa te descurci
singur, asa ca asigura-te ca stii unde sa ajungi.
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Fii ,,ochi si urechi” la tot ceea ce se intampla in jurul tau!

Cand vine vorba despre interviu, ceva mai multa atentie nu strica.

Poti considera ca interviul incepe in momentul in care ai ajuns la
firma, asa ca fii ,,ochi si urechi” la tot ce se intampld in jurul tau. Oricare
din persoanele din jurul tau poate fi chiar intervievatorul, asa ca fii
foarte atent si comporta-te cat mai bine. Fii amabil si politicos cu toate
persoanele pe care le intalnesti, incepand cu paznicul de la intrare, pana
la receptionist(a).

Daca intri n discutie cu persoane necunoscute, fii cat mai agreabil
si politicos — retine ca nu este momentul potrivit pentru a te plange de
,mirosul neplacut de la intrare” sau de cat trebuie sa astepti la lift.

n cele din urmé, dar nu mai putin important, tine-ti telefonul inchis
pe parcursul intregului interviu.

SFATURI DESPRE CUM SA TE IMBRACI LA UN INTERVIU

Prima impresie conteaza! Fiind fata in fata cu intervievatorul, acesta
te va scruta cu privirea din cap pana in picioare, iar ceea ce va vedea
poate fi la fel de important ca si ceea ce vei zice.

Tinuta ta trebuie sa fie adecvatda domeniului in care lucrezi, dar fie
cd aceasta inseamna sad adopti un look conservator, fie unul creativ,
trebuie s& arati ca un adevirat profesionist. iti poti exprima
personalitatea prin tinuta pe care o adopti, dar retine ca nu trebuie sa
te evidentiezi prin aceasta, ci prin calitatile tale si experienta.

Investigheaza codul tinutei adoptat de firma respectiva!

Pentru majoritatea interviurilor, costumul de business este o tinuta
potrivita.
Daca nu esti sigur daca ar trebui sau nu sa porti un costum, poti intreaba
recrutorul care este codul tinutei angajatilor firmei respective. Totusi,
retine ca interviul nu poate fi considerat ca o zi obisnuita de lucru in
acea companie si trebuie sa fii imbracat adecvat acestei situatii speciale.

Chiar daca tinuta adoptata de angajatii companiei este cea obisnuita
de business sau pur si simplu nu exista o tinuta obligatorie, tot trebuie
sa iei Tn considerare varianta costumului pentru interviu.

De asemenea, trebuie sa iei in considerare si faptul ca ceilalti
candidati ar putea purta costume, iar tu ai putea fi singurul candidat
care nu s-a imbracat corespunzator.

Regula de aur: Daca esti in dubiu, poarta un costum — este mai bine
sa fii imbracat prea formal decat prea obisnuit.
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Aspecte ale modei permise in cadrul interviurilor

lata in continuare cateva sfaturi care te vor ajuta sa faci o prima
impresie excelenta intervievatorului, indiferent de domeniul profesiei
tale.

Costumele in culori conservatoare, ca de exemplu negru sau
bleumarin, sunt o alegere sigura atat pentru barbati, cat si pentru femei,
si pot fi purtate cu camasi uni (eventual albe), pentru un look profesionist
si cu gust.

iti poti exprima personalitatea fntr-un mod subtil, prin mici detalii -
femeile pot purta o bijuterie aleasa cu gust, iar barbatii o cravata
eleganta.

Aspecte ale modei nepermise in cadrul interviurilor

Asa cum exista anumite aspecte ale modei permise in cadrul tuturor
interviurilor, indiferent de domeniu, exista si aspecte nepermise, care ar
trebui evitate de catre toti candidatii, deoarece pot parea neprofesionali.

Pentru femei, fustele scurte sau sandalele nu sunt potrivite pentru
niciun interviu. Intotdeauna, acestea trebuie sa poarte fuste aproape de
(sau care depdsesc) nivelul genunchilor, pantofi, obligatoriu cu dres. De
asemenea, este bine sa evite imprimeurile florale si tinutele in culori
puternice.

n cazul barbatilor, costumele cu o croiald nepotrivita transmit un
mesaj necorespunzator si nu fac o impresie buna asupra angajatorilor.
De asemenea, pentru a avea un look profesional, acestia trebuie sa evite
cravatele in culori sau modele excentrice, pantofii sport, puloverele pe
gat sau tricourile cu maneca scurta.

Detaliile intregesc tinuta

Demonstreaza angajatorului ca esti un perfectionist, fiind atent si la
micile detalii. Femeile trebuie s fie atente in aceasta directie, in special
la manichiura, machiaj si geanta pe care o poarta. Unghiile trebuie sa fie
de o lungime rezonabilg, iar culoarea lacului folosit nu trebuie sa fie
stridenta. Machiajul trebuie sa fie cat mai discret, iar parfumul poate
lipsi. Geanta trebuie sd se asorteze cu restul tinutei, in special cu pantofii.

Si barbatii trebuie sa aiba o manichiura ingrijita. De asemenea,
pantofii (lustruiti) si sosetele trebuie sa se asorteze cu restul tinutei, iar
geanta (sau mapa) trebuie sa fie curata si intr-o conditie cat mai buna.

Nu trebuie sa cheltui multi bani pentru a avea un look profesional —
secretul unei prime impresii excelente consta in alegerea cu grija a
tinutei, fiind atent si la micile detalii.

Sursa: e-Jobs
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34 DE GRESELI N TIMPUL INTERVIULUI
(Din rapoartele a 153 de companii)

1. infitisarea neingrijita
2. Lipsa de interes si de entuziasm

3. Accentuarea aspectului financiar - interesul doar pentru cea mai
mare oferta

4. Criticarea fostilor sefi

5. Neputinta de a te uita la intervievator in timpul conversatiei

6. Strangerea slaba de mana

7. Comoditatea de a nu te duce la interviu

8. Intarzierea la interviu

9. Sa uiti sa iti exprimi aprecierea fata de intervievator pentru timpul
acordat

10. Sa nu pui intrebdri despre postul oferit

11. Sa nu raspunzi clar la intrebari

12. Sa fii arogant, foarte agresiv, plin de sine ca si cum le-ai sti pe
toate

13. Sd nu te exprimi clar: dictie gresita, greseli de gramatica

14. Sa nu stii sa iti planuiesti cariera. Lipsa obiectivelor si scopurilor

15. Lipsa de incredere si de siguranta. Nervozitate cand esti pus in
situatii dificile

16. Lipsa de implicare in diferite activitati

17. Sa nu vrei sd Incepi cariera de la inceput. Sa te astepti la prea
mult, prea devreme

18. Sd gasesti scuze si motive, sa fii evaziv in privinta aspectelor
nefavorabile din trecutul tdu

19. Lipsa de tact

20. Lipsa de curtoazie. Impolitetea

21. Lipsa de maturitate

22. Lipsa de vitalitate

23. Indecizia

24. CV incomplet si neingrijit

25. Sa obisnuiesti sa pierzi timpul

26. Sa vrei joburi pentru perioade scurte de timp

27. Lipsa de interes in compania sau domeniul respectiv
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28.
29.
30.

31

33

Standardele morale discutabile
Cinismul
Lenea

. Intoleranta. Sa ai prejudecati
32.

Interesul redus

. Incapacitatea de a suporta criticile
34,

Sa fii coleric, extrem de iritabil
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CUM POTI OBTINE JOBUL DORIT N URMA INTERVIULUI

De cele mai multe ori, atunci cand vrei sa obtii un job, verifici
newsletterul eJobs, te nscrii la cele care te intereseaza si care ti se
potrivesc din punct de vedere al pregatirii tale profesionale, astepti sa
fii contactat si... esti chemat la interviu.

n acest punct insa, pentru tine procesul se opreste si se reia cu o
alta inscriere, alt interviu... ce anume are in plus CV-ul tau si ti lipseste
in cadrul interviului pentru a obtine jobul pe care il doresti?

Pregadteste-ti un plan

Munca ta incepe de-abia in momentul in care un potential angajator
te cheama la un interviu. In afara de a decide ce costum sa porti si cum
sa ajungi la interviu mai devreme, trebuie neaparat sa faci cercetari
asupra companiei si asupra competitiei sale, cu ajutorul motoarelor de
cautare (Google, Yahoo etc.). Afla ultimele stiri si cat mai multe
amanunte despre istoria companiei si despre domeniul acesteia.

Apoi, evalueaza-ti abilitatile, experienta si aptitudinile creative de
solutionare a problemelor — corespund acestea cerintelor postului
pentru care candidezi? Ce aptitudini ai pentru acest job, de care
compania are in acest moment nevoie? Pregateste o lista cu idei bine
gandite asupra modului in care vei ajuta compania sa prospere, sd aiba
performante mai bune sau pur si simplu sa realizeze venituri mai mari.

Nu intreba ce poate compania sd facd pentru tine

Odata ce ai ajuns la interviu, uita aproape toate sfaturile pe care le-
ai auzit cu privire la modul in care trebuie sa te ,vinzi” angajatorului —
lasa-ti calitatile sa ,vorbeascd” de la sine.

Pune intervievatorului intrebdri despre companie si despre nevoile
acesteia, in ceea ce priveste postul pentru care candidezi. Asculta cu
atentie ceea ce iti spune si incearca sa citesti printre randuri. Raspunde
cu entuziasm, dar si cu atentie, cum vei putea ajuta compania si cum
poti raspunde nevoilor acesteia.

Spre sfarsitul interviului, poti discuta cu intervievatorul cateva din
ideile pe care ti le-ai formulat cu grija inaintea interviului.
Intervievatorul va fi impresionat de sarguinta ta si de sinceritatea ideilor
tale, atata timp cat vei evita sa fii critic.
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Cere oferta

Chiar asa: daca iti doresti jobul, spune acest lucru cu tact si curaj,
fara nicio urma de disperare in glas.

latd Tn continuare trei modalitati prin care poti obtine oferta din
partea angajatorului cat mai curand:

¢ Vorbeste ca si cand deja ai obtinut jobul, despre lucrurile pe care
de-abia astepti sa le faci de indata ce incepi lucrul acolo.

o Intreab3 cand poti incepe lucrul: siptdmana urmatoare sau peste
doua saptamani — punand o intrebare de acest tip, poti obtine un
raspuns favorabil de la angajator mai devreme decat oferta oficiala.

® Pentru cei mai curajosi, asteapta pana cand interviul se apropie
de sfarsit si fa o afirmatie cu un impact puternic despre companie,
postul respectiv si calificarile pe care le ai — apoi cere oferta si tine-ti
respiratia pentru raspunsul final.

Dupd interviu, actioneazd ca un adevdrat profesionist

Un interviu de succes poate fi urmat de o oferta in doar cateva zile,
daca stii sa actionezi ca un adevarat profesionist.

Mai intai, da un scurt telefon intervievatorului pentru a-i multumi
pentru timpul acordat — daca nu este disponibil, trimite-i un email. Apoi,
trimite-i o scrisoare, bdtuta la masina sau scrisa de mana, care sa
includa cateva idei personale, inovatoare, care ar putea ajuta compania
sa se dezvolte. Poti include o scurta documentatie — orice ar putea
convinge cat de serios doresti sa contribui la succesul companiei.

Daca nu obtii un raspuns pentru niciuna dintre aceste incercari intr-
0 saptamana, poti suna intervievatorul sau managerul departamentului
de HR pentru a-ti exprima din nou entuziasmul pentru acest job; de
asemenea, intreabd cand anticipeaza ca vor lua o decizie. Asteaptd apoi
cu rabdare pana la data respectivad si sund dupa alte doua-trei zile
pentru a intreba daca firma a luat vreo decizie in legatura cu jobul. De
fiecare data cand ii contactezi, fii politicos si profesional.

Raspunsurile celor mai dificile intrebari in cadrul unui interviu

Le recunosti dintr-o mie — sunt acele intrebari care parca nu au
raspuns. Ce poti face? Nu te bloca, poti da si acestor intrebari raspunsuri
potrivite.

Intrebarea despre viitor

Aceasta intrebare este formulata astfel: ,Unde te vezi peste cinci
ani?”

PROIECT FIl GENIAL



PAG. 169 CUM POTI OBTINE JOBUL DORIT IN URMA INTERVIULUI

Cea mai buna tactica: vorbeste despre calitatile tale. Nu da prea
multe amdnunte despre planurile tale concrete de viitor in ceea ce
priveste cariera. In schimb, poti discuta obiectivele tale profesionale si
cum intentionezi sa le atingi. Obiective ca de exemplu perfectionarea
profesionala sau cautarea unor noi provocari in cariera valoreaza foarte
mult pentru angajatori.

intrebarea despre salariu

Desi se spune ca orice ai raspunde acestei intrebari este n
dezavantajul tau, acest lucru nu este neapdrat adevarat.

Cand esti intrebat la un interviu care sunt cerintele tale salariale,
incearca mai intai sa eviti cu delicatete sa raspunzi, intreband la randul
tau cat este salariul pentru pozitia respectiva.

Daca intervievatorul insistd sa-i spui o suma, gandeste-te la un
interval in care aceasta sd se incadreze, ludnd in considerare salariul pe
care ti-l doresti, salariul celui mai recent job si salariul standard pentru
acest post.

Aceastad intrebare este una din cele mai importante, asa ca trebuie
sa Tti pregatesti un raspuns inainte de a ajunge in fata intervievatorului.

intrebarea ,De ce?”

ntre a fi increzator in propriile forte si a fi [3ud3ros nu este decat
un pas. Daca esti intrebat in cadrul unui interviu ,,De ce ar trebui sa te
angajez?”, trebuie sa iti prezinti sincer, cu incredere, abilitatile tale, dar
sa eviti sd pari ldudaros.

Pregateste-te pentru aceasta intrebare, repetand cu voce tare in
fata oglinzii care sunt abilitatile si capacitdtile tale profesionale. De
exemplu: ,,Sunt o persoana integra”, ,,Sunt o persoana sociabila si mi-
am facut de-a lungul timpului multe relatii in acest domeniu”, ,,Imi
urmaresc obiectivele cu convingere”. Chiar daca la inceput o sa iti fie
greu sa te lauzi singur, dupa cateva repetitii, vei parea sincer.

ntrebarile ciudate

Daca ai fi un copac, care ar fi acesta? Dar daca ai fi o masina? Sau
un animal?

n primul rand, ceea ce trebuie s faci este s nu intri in panica —ia
0 pauza si respira adanc. Apoi, aminteste-ti ca nu exista un raspuns
»corect” pentru astfel de intrebdri, iar faptul ca ai alege un plop sau un
stejar nu prezinta importanta pentru jobul pe care il doresti.
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Intervievatorii, prin aceste intrebdri, urmadresc sa observe cum te
descurci in situatii imprevizibile si sub presiune. Nu este important ce
fel de copac (sau masind, sau animal) alegi, dar conteaza felul in care
iti motivezi optiunea, astfel incat sa iti fie favorabila.

Asa ca, alege un plop — pentru ca iti doresti sa atingi culmi
nebanuite Tn cariera ta, sau alege un stejar — deoarece scopul tau este
sa ajuti compania sa prinda ,radacini”. Si nu uita — oricare ar fi alegerea
ta, va fi foarte buna!

Sursa: e-Jobs
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E RANDUL TAU ACUM SA PUI INTREBARI ANGAJATORULUI

Spre sfarsitul interviului, angajatorul te va intreba, cu siguranta,
daca ai nelamuriri sau daca ai vreo intrebare pentru el. Aceasta este
cea mai usoara intrebare care ti se poate pune in cadrul unui interviu,
iar raspunsul tau trebuie sa fie intotdeauna afirmativ.

Punand intrebari intervievatorului, Ti arati ca esti interesat de jobul
respectiv, cd esti la curent cu postul si cu domeniul respectiv si, cel mai
important lucru, 1l poti convinge ca esti un candidat exceptional.

Totusi, trebuie sa Tti alegi cu atentie intrebarile, in functie de
persoana care te intervieveaza.

O intrebare excelentd pentru un recrutor poate fi nepotrivita pentru
un manager al departamentului de HR. Doar nu vrei sa pui posibilului
tdu viitor sef o intrebare care mai degraba s-ar potrivi unui viitor coleg.

De asemenea, sunt anumite intrebdri pe care nu ar trebui sa le pui
niciodata in cadrul unui prim interviu, indiferent de persoana cu care
tii interviul: NU intreba despre salariu, concedii sau orice alte avantaje,
deoarece ai putea parea mai interesat de beneficii decat de companie.

n continuare, iata cateva intrebri valabile oricirui angajator:

Recrutorul - persoana care cunoaste intregul proces de angajare

Datoria recrutorului este aceea de a identifica cei mai buni candidati
si, de asemenea, de a-i ajuta pas cu pas in procesul de recrutare — el
este persoana care cunoaste intregul proces si care T{i poate da detalii
despre companie, departament sau job. Pdstreaza insd pentru manager
intrebarile concrete despre job.

latd cateva intrebari pe care i le poti adresa recrutorului:

e Cum ati descrie cultura organizationala a companiei?

¢ Ce fel de angajati tind sa exceleze in aceasta companie?

¢ Puteti sa imi dati cateva detalii despre procesul de recrutare?

Managerul de Resurse Umane - viitorul tau sef

Daca obtii jobul, cu siguranta vei fi supravegheat de Managerul
angajator — acesta este persoana care cunoaste cele mai multe despre
jobul la care te-ai inscris si cerintele acestuia. li poti pune intrebari
specifice jobului la care te-ai inscris, ca de exemplu legate de
responsabilitatile si provocarile acestuia sau de tipul candidatului ideal
pentru job.
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latd cateva intrebari pe care i le poti adresa managerului angajator:

o Care este candidatul ideal pentru acest job?

e Care sunt cerintele jobului?

o Care este urmatoarea pozitie in cadrul ierarhiei companiei, pentru
cineva care ocupad acest job?

Managerul executiv - expertul in domeniu

Senior-managerii si executivii sunt, cu siguranta, cei mai buni
cunoscatori ai domeniului companiei. Daca urmeaza sa ocupi un post
asemadndtor ca importanta cu al acestora, poti pune intrebari concrete
despre domeniu. Ideal este ca majoritatea intrebarilor pe care le pui sa
fie Tn legatura cu viitorul companiei — aceasta este sansa ta sa te afirmi
ca un bun cunoscator al domeniului respectiv.

lata cateva intrebari pe care i le poti adresa managerului executiv:
e Cum considerati ca va evolua aceasta industrie in cinci ani?

e Care sunt avantajele companiei asupra competitorilor sai?

e Care sunt obiectivele companiei?

Colegul de serviciu — persoana cea mai obiectiva

Unele interviuri vor include, de asemenea, o intalnire cu un posibil
viitor coleg, care este cel mai indicat pentru a-t{i da detalii despre job,
fiind cel mai obiectiv in legdtura cu provocdrile si mediul de lucru. Totusi,
nu te astepta sa primesti informatii din interiorul firmei si nici nu cere
astfel de detalii.

lata cateva intrebari pe care i le poti adresa potentialului coleg de
serviciu:

e Cum aratd o zi obisnuita Tn acest departament?

e Cum ati descrie mediul de lucru din companie?

e Care este partea cea mai atractivd a acestui job? Care sunt
provocarile jobului?

Sursa: e-Jobs
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,Peste doua saptamani, sunt programat pentru un interviu de
angajare. Ce m-ar ajuta cateva smecherii, ca sa fiu gata de asta... Este
primul interviu, pentru care ma simt nepregdtit si chiar un pic
descurajat. Dar am avut noroc sa fiu chemat la interviul asta... Acum,
cad e asa o perioada de criza, trebuie sa ii conving neaparat sa ma
angajeze. Pe mine, nu pe altcineva. As face jobul asta si pe gratis, o
bucata de vreme, numai sa nu mai stau acasa, fara sa fac nimic. Dar
oare fac fata? Am auzit cd e foarte greu sa intri la firma asta si, daca
intri, apoi nu mai ai nici zi, nici noapte... Dar primul lucru pe care trebuie
sa-l fac acum este sa iau interviul. Dar e nedrept, o persoana
necunoscuta, evident rauvoitoare, care nu va vrea sa iti dea sansa sa
demonstrezi cat de bun si de util poti fi tu companiei unde, de altfel,
peroana respectiva este un simplu angajat, iti va face un interviu dificil.
Sida, de fapt, se teme de concurentd, se teme ca, daca tu vei fi cel ales,
n scurta vreme seful cel mare o sd vada ca tu esti mult mai competent
decat cel care te-a adus in firma si evident de aia o sa te respinga si o
sa-ti faca o gramada de mizerii, 0 sa se comporte cu tine execrabil. Mai
bine, nu ma duc la interviul ala, ca sigur nu-l iau, ca am auzit ca
recrutorul de la ei e foarte dificil si decat sa nu-l iau, mai bine nu ma
duc. Ce sa caut eu, de fapt, in compania aia? Toatd lumea stie cd si daca
iei interviul, nu ramai acolo decat daca te dai bine cu seful sau, si mai
rau, stii tu...”

Ce sfaturi bune ai putea primi, daca te-ai afla in situatia de mai sus?
Cine te-ar putea indruma daca ai mai avea doud saptamani pana la
interviul care te-ar putea duce spre ocuparea unui post foarte
important; acel post va determina o schimbare esentiala in statutul tau:
din somer, in angajat. Ce poti sa mai faci, in timpul acela scurt care mai
este pana cand niste persoane necunoscute, in mod prezumtiv
impotriva ta, iti vor hotari soarta?

La aceste intrebadri poti raspunde si singur, cu o documentare
ugoard, in momentul acesta, pe internet; iti poti rdspunde, de
asemenea, cu ajutorul unui consilier de cariera. Intrebarile de mai sus
sunt uneori normale, alteori exagerari ale unei retineri evidente fata de
provocarile unei situatii de noutate.

Cand un angajator, din orice domeniu de activitate, si-a aratat
interesul pentru tine, asta inseamna ca profilul profesional pe care i I-ai
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prezentat a avut castig de cauza in fata a cel putin alte cateva zeci.
Trebuie sa constientizezi faptul cd o convocare la interviu inseamna ca
ai trecut, in termeni sportivi, de faza grupelor si ca te-ai calificat in
saisprezecimi. Inseamna ca scrisoarea de intentie si CV-ul pe care I-ai
prezentat si-au facut treaba extrem de bine, ca experienta ta anterioara
se apropie de descrierea jobului si ca profilul tau corespunde din multe
puncte de vedere nevoilor postului pentru care ai candidat.

Scopul exact al interviului este acela de a determina in ce masura
candidatul, adica tu, corespunde nevoilor angajatorului. Angajatorul a
hotarat, pe baza informatiilor existente in CV si in scrisoarea de intentie
- eventual pe baza recomandarilor, daca acestea au fost cerute inaintea
interviului -, sa Tti ofere ocazia de a arata, pe viu, care este motivul
pentru care esti cel mai potrivit pentru pozitia respectiva. Nu uita totusi
ca interviul poate sa fie o confirmare, dar si 0 negare a compatibilitatii
profilului tdu de candidat cu cel al postului scos la concurs. Candidatul
perfect nu este aproape niciodata angajatul ideal. Ca atare, angajatorul
va cauta sa determine, la sfarsitul intrevederii cu tine, daca tu esti alesul,
daca tu esti persoana capabila sa raspunda cat mai multora dintre
exigentele postului. Va incerca sa stoarca totul de la tine, sa te cunoasca,
atat din punct de vedere profesional, cat si personal, sa-ti testeze
limitele, sa-ti identifice si sd-ti exploateze atuurile. Va incerca sa-ti
evalueze caracterul, experienta de munca si experienta de viata,
relatiile, capacitatea de adaptare. Confirmarea supozitiilor celui care te-
a chemat la interviu Tnseamna pentru tine ocuparea postului dorit;
infirmarea echivaleaza cu un esec.

Prezentarea la interviu poate determina stari de anxietate, nelinisti,
intrebari. Dar pregdtirea in vederea oricarui interviu de angajare este
absolut necesara. A sti cd nici altii nu stau mai bine decat tine nu iti da
vreo sigurantd, asa ca mai degraba te informezi si te antrenezi inainte.

Marea problema pe care eu am identificat-o, ca specialist Tn
consiliere de cariera, mai ales pe piata muncii din Romania, este ca, desi
bazele teoretice sunt mult mai accesibile tuturor, de cand cu evolutia
internetului, experienta necesara pentru a participa la un interviu cu
sanse de reusita se face mai degraba empiric, din propriile incercari, si
nu din ale altuia. Tot mai multe persoane stiu unde sa gaseasca
informatii despre cum se face CV-ul, despre cum trebuie s3 arate
scrisoarea de intentie, despre cum sa te prezinti la interviu. Vivat
Google! Definesti termenul de cautare si s-a rezolvat problema. Dar
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experienta de unde o capeti? O varianta este sa mergi la mai multe
interviuri, sa faci greselile normale si apoi sa stai sa le analizezi. Dar de
ce sa analizezi greselile tale, cand poti sa le analizezi pe ale altora? Si
de ce neaparat sa le analizezi pe ale altora, cand ai putea sa le analizezi
pe ale tale, intr-o ipostaza virtuala? N-ar fi mai simplu sa te duci la un
training, sa te puiin pielea personajului (tu, candidat la postul de ce stii
tu sa faci mai bine) si sa te antrenezi pentru ,marea provocare“?

xu,

Stiu principiul ,teoria ca teoria, dar practica ne omoara“; pentru o
mai bunad intelegere a celor catorva povestioare despre ,cum sa te
prezinti la interviu“, e necesara insad o scurta prezentare teoretica a
conceptelor legate de interviul de angajare.

Pleacd de la ideea ca fiecare lectura a unui material de tipul acesta,
fiecare ,esec” pe care il ai la un interviu de angajare, fiecare experienta
dobandita in ,,confruntarea” cu un angajator, fie el fictiv (in cazul unui
trainer) sau real (in cazul unui HR manager sau al unui director, patron,
angajat), poate sa fie baza unui succes viitor, poate sa facad diferenta
intre ,,admis“ si ,respins” cand e vorba de angajare.

n primul rand, voi vorbi despre tipurile de interviu definite pe
piata; trebuie sd mentionez ca, in functie de tipul interviului, strategia
care trebuie abordata este diferita, nu in esenta, ci in detalii.

Un recrutor de la o importantd firmd de recrutare a resurselor
umane (nu le ddm numele, din motive de reclamad) spunea, la un
moment dat, intr-o conferinta, ca pentru fiecare pozitie, de la cele mai
putin importante la cele de top, primeste zeci si chiar sute de CV-uri si
de scrisori de intentie. De aceea, era mai usor pentru el sa faca recrutare
pentru Top Management, unde lista de candidati este foarte scurta,
chiar daca responsabilitatea recrutorului este mai mare, decat pentru
posturi de middle management sau pentru pozitii de executie ale unor
companii mari. Pentru ca, spunea el, dupa ce sunt eliminate CV-urile
necorespunzatoare (care nu indeplinesc criteriile minimale — studii,
experientd, diferente vizibile intre profilul candidatului si cel al postului
oferit, diferenta de localitate etc.), tot ramaneau numeroase persoane
in ,lista scurtd“. Ca urmare, singura varianta este de a face o preselectie,
este aceea de a apela la interviul prin telefon, acesta functionand, de
asemenea, ca pre-interviu. Foarte multi candidati uita de acest aspect
si, daca ar fi pusi in situatia de a fi sunati de pe un numar necunoscut si
de a fi intrebati despre lucruri legate de cariera lor, nu ar fi capabili sa
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se detaseze de locul in care sunt prinsi (in metrou, pe strada, la o cafea
cu prietenii etc.) si nu ar raspunde corespunzator situatiei, ratand
aceasta etapa, fara sa stie de ce.

Un interviu normal poate sa dureze intre o jumatate de ora si o ora,
atat timp fiind necesar unui recrutor sa isi faca o impresie despre tine.
Niciun recrutor nu va fi extrem de fericit sa descopere ca, bazandu-se
exclusiv pe scrisoarea de intentie si pe informatiile din CV, a pierdut
timpul programandu-te la o intalnire. Si atunci logica spune ca, decat
sa te cheme, pierzand si timpul tau si pe al lui, mai bine te suna si
verifica multe dintre supozitiile sale in ceea ce te priveste. Ca urmare,
anumite informatii despre tine, care fie sunt sub semnul intrebarii, fie
tin de zona care poate fi verificata si la telefon, sunt validate inca de la
primul contact audio.

O poveste in acest sens am auzit-o de la o studentd de la Limbi
strdine, care si-a depus CV-ul pe unul dintre site-urile de profil din tara
(cu www....jobs.ro, evident), candidand pentru postul de insotitor de
grup, pentru o agentie de turism din Bucuresti. Pe scurt, descrierea
jobului era: ,student in an terminal sau absolvent de facultate,
cunoscator de francezd si italiand, nivel avansat, pentru slujbd part-time
— 3-4 ore pe zi — pentru insotire grupuri de strdini in vizite la obiective
turistice din Bucuresti; posibile deplasdri de 1-3 zile, in special in
weekend, in zone turistice din tard. Constituie avantaj cunoasterea unei
a treia limbi“ Studenta A.M. a depus CV-ul, insa in acelasi timp a depus
CV-uri pentru multe alte pozitii: secretara, asistent director, consilier de
vanzari etc. — posturi care cereau engleza sau franceza, specializari
studiate de ea la Facultatea de Limbi si Literaturi Strdine — cu speranta
ca va fi chemata la interviu. Trebuie mentionat faptul ca A.M. nu avea
nicio experientd de lucru relevantd, nu mai fusese angajata niciodata,
singurul avantaj personal era cd, pe langa cele doua limbi studiate,
engleza si franceza, stia italiana si spaniola la nivel conversational, lucru
pe care il precizase in CV.

Urmarea a fost ca, intr-o dimineata, dupa vreo saptamana de la
depunerea CV-ului, n jurul orei 8.30, cand inca dormea pentru ca
avusese noapte de club inainte, a fost sunatda de cineva care s-a
recomandat ca fiind Adi, care are numarul de la o cunostintd comuna,
prietena ei, loana, care i-a spus ca ea, A.M,, stie italiana si ca el are un
client italian cu care nu se intelege deloc, care face deja scandal prin
firma, pentru ca seful cu care trebuia sa se intalneasca nu a venit si,
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dacd e dispusd, sa vorbeasca un pic cu el sd il [dmureascd ce vrea
persoana respectiva. A.M. a acceptat sa il ajute pe Adi, prietenul loanei,
desi nu se lamurise inca cine era loana, prietena ei, si cu atat mai mult
Adi. Dupa o conversatie de circa cinci minute cu un domn care vorbea
italiana cu un puternic accent regional, Adi revine, A.M. explicandu-i,
in rezumat, care erau problemele italianului; Adi ii spune ca de fapt a
fost un test, ca urmare a CV-ului pe care I-a depus in urma cu ceva
vreme si ca ar dori ca restul discutiei sa se poarte in franceza, cu conditia
ca ea sa mai fie interesata de postul respectiv. Evident, discutia a
continuat n franceza, a raspuns si la cateva intrebari in engleza, despre
experienta sa din timpul facultatii, despre alte activitdti care au inclus
limbile strdine, despre pasiunea de a calatori si despre modul in care a
ajuns sa cunoasca italiana si spaniola.

Din ceea ce mi-a povestit A.M. despre experienta ei, am identificat
caracteristicile unui pre-interviu trecut cu succes, urmat de stabilirea
unui interviu fata in fata. Date fiind abilitatile ei lingvistice, dar si
calitatile ei de comunicare, A.M. a fost angajatd, initial part-time si
ulterior full-time.

Scopul trucului la care a apelat primul recrutor, Adi, a fost de a testa,
in primul rand, calitatile lingvistice ale studentei; insa nu numai acestea
puteau fi testate la telefon. S$i anumite detalii legate de capacitatea de
comunicare, experienta anterioard, motivatiile, hobbyurile care ar
putea avea legdtura cu jobul pentru care aplici, cunostintele generale
legate de domeniul din care face parte acesta, dacad stii sau nu ceva
despre societatea si comunitatea in care ar trebui sa te integrezi sunt
aspecte la care va puteti astepta sa dati raspunsuri la un pre-interviu
prin telefon. Uneori, acest pre-interviu poate sa devina 90% din interviul
propriu-zis, ultimul avand doar rolul de a pune fata in fata actorii si de
a lamuri unele aspecte procedurale.

Daca esti In situatia de a sustine un pre-interviu telefonic, trebuie
sa stii deja cateva lucruri:

B Pre-interviul telefonic este la fel de important ca interviul
propriu-zis;

B Dacd tocmai te-a trezit din somn si nu esti persoana care sa fie
capabila sa comunice informatiile esentiale in aceste conditii, mai bine
roaga-l pe cel care suna sa reving;

B Daca esti la volan sau Tn tren si nu poti vorbi sau nu te poti
concentra suficient asupra subiectului, de asemenea roaga-| sa revina
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sau sa Tti permita tie sa revii, cand vei avea cadrul corespunzator; este
optiunea lui sa iti dea numarul de telefon ca sa suni tu sau te va suna el
ulterior;

B Daca esti intr-o alta intalnire sau daca iti da mancarea in foc, de
asemenea, mai bine amani convorbirea.

Recrutorul de mai sus nu si-a inceput interviul intr-o maniera
formala, pentru ca, evident, intentia lui era sa testeze si alte zone ale
personalitatii subiectului: capacitatea de adaptare la o situatie noua,
capacitatea de comunicare, nivelul lingvistic etc. Sunt insa si interviuri
telefonice formale, care urmaresc lamurirea anumitor aspecte ale CV-
ului, in asa fel incat sa determine chemarea sau nu a candidatului la
interviu. Site-ul unei cunoscute universitati din Anglia recomanda, in
astfel de situatii, sa iti imaginezi ca, de fapt, esti in aceeasi camera cu
interlocutorul, ca il ai in fata ta si ca totul decurge ca la un interviu
obisnuit; fa toate lucrurile pe care le-ai face daca discutia s-ar derula in
biroul lui: asaza-te confortabil, relaxeaza-te, fii energic, manifesta-ti
entuziasmul, accentueaza cuvintele.

Tot ca resursa web, se pot identifica intrebarile cele mai uzuale, in
astfel de cazuri; ca urmare, ne putem imagina cu usurinta o conversatie
cu un astfel de interlocutor, sub forma ,ascunsa“ a unui ghid de
conversatie pentru astfel de situatii:

,— Bund ziua, sunt dI. X, de la intreprinderea/societatea/institutia
Y. Puteti vorbi cGteva minute?

— V-am sunat ca sd vd comunicdm faptul cd scrisoarea de intentie
si CV-ul dvs. pe care ni le-ati trimis pentru a candida pentru pozitia de
777 ne-au trezit interesul.

—Am avea nevoie de cdteva precizdri asupra unor informatii pe care
scrisoarea dvs. de intentie si CV-ul trimise pentru ocuparea postului de
ZZZ le cuprind.

—In CV-ul dvs. precizati cd sunteti vorbitor de francezd/italiand/
spaniold etc. Pot sd vd rog sd imi rdspundeti la cGteva intrebdriin limba
respectiva?

— Am dori sa verificdm céteva din informatiile pe care dvs. le-ati
trecut in CV.

— Cum spuneati cd se cheamd programele de calculator in care ati
lucrat la cealaltd firma?

— Cdti ani de experientd aveti in domeniul acesta?

— Cunoasteti situatia actuald a intreprinderii /societdtii /institutiei
noastre, fatd de concurentd?

PROIECT FIl GENIAL



PAG. 179 INTERVIUL. TIPURI $1 TRUCURI

— Cine v-a spus aceste detalii? De unde le-ati aflat?

— Cunoasteti vreo persoand printre angajatii intreprinderii /societdtii
/institutiei?

— Cum credeti cd vd va afecta acest lucru?

— De ce vd intereseazd un astfel de post?

— Vi se pare cd postul acesta este potrivit aptitudinilor dvs.?

— Ce anume vd intereseazd, in primul rdnd, la angajarea pe acest
post?

— Care au fost opiniile prietenilor, cdnd au auzit cd doriti sd va
angajati la noi?

— Care e cea mai mare provocare pe care o vedeti in raport cu postul
pe care noi il oferim?

— Spuneti in CV cd aveti competente si abilitdti sociale
/organizatorice /artistice. Dati-ne un exemplu concret in care aceste
abilitdti s-au manifestat.

— Cum v-au ajutat competentele si abilitdtile sociale /organizatorice
/artistice la care faceti referire in CV la fostul loc de munca?.

— Aveti intrebdri pe care ati dori sa ni le adresati, inainte de a
participa la un interviu cu noi?“

intrebarile pe care le-am enumerat mai sus nu sunt, evident, tot
ceea ce poate intreba un recrutor la telefon; de aceea este foarte
important sa ai pregatite anumite raspunsuri, pentru ca cele pe care le
stii deja fti vor da mai mult timp de gandire si de reactie.

n ultim instant3, telefonul iti va permite trucul cel mai sigur pentru
a castiga timp de gandire, dacad intrebarea pe care recrutorul ti-a
adresat-o te-a pus in dificultate sau formularea la care te-ai gandit nu e
cea mai fericita si mai avantajoasa pentru tine: ,,Md scuzati, vd rog tare
mult, nu am inteles foarte bine intrebarea, s-a intrerupt, puteti sG mai
repetati incd o data?“ Trucul asta e de preferat sa fie pastrat pentru
situatii chiar grele, pentru ca repetarea lui de mai multe ori pe parcursul
aceleiasi discutii nu Tti va aduce beneficiul scontat: fie recrutorul va avea
impresia ca nu sta de vorba cu persoana care trebuie, pentru ca acea
persoana care avea acel CV perfect care il determinase sd sune are de
fapt probleme de receptare a mesajelor, fie linia telefonica nu
functioneaza la parametri normali si ar fi bine sa inchida.
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De obicei, interviul prin telefon se incheie intr-o nota amabild, prin
comunicarea deciziei de a fi chemati la interviul fata in fata sau prin
comunicarea unei posibile convocari ulterioare:

,— Va multumim pentru timpul acordat si pentru informatiile pe care
ni le-ati pus la dispozitie. Dacd decizia noastrd este sd vd acceptdm
candidatura, veti fi informati in cdteva (doud, trei, cinci) zile.

— Vi multumim pentru timpul acordat si pentru informatiile pe care
ni le-ati pus la dispozitie, care au fost relevante. Ne-ar pldcea sd ne
vedem peste doud/trei/cinci zile, la sediul nostru din (XZY), pentru a
continua discutia. Vd convine ora (XZY)?“

Evident, daca primesti primul tip de enunt, nu ai ce face decat sa
astepti, daca il primesti pe cel de-al doilea, ar trebui deja sa te gandesti
cum raspunzi la unul dintre interviurile care urmeaza.

Interviul de grup (denumit si Interviu Panel) este acel interviu in
care candidatul este confruntat cu o comisie de intervievare; mai multi
interlocutori, intre trei si cinci (desi pot sa fie si mai multi uneori),
reprezentand diferite departamente ale firmei angajatoare, pot interoga
candidatul asupra diferitelor aspecte legate de domeniul lor de
activitate. Dupa parerea unora, acest tip de interviu este comun n
special domeniilor de activitate publice (universitate, autoritati publice
locale si centrale, unitati cu actionariat majoritar de stat etc.); motivatia
tine, in primul rand, de prevederi legislative, angajarea facandu-se ca
urmare a evaluarii candidatilor de cdtre o comisie formata din cel putin
trei membri si un secretar.

Dar si in companiile private se apeleaza deseori la interviuri de grup.
Putem vorbi de acele companii din domeniul bancar, corporatii, firme
apartinand unor lanturi de retail, supermarketuri, care recruteaza un
numar mare de personal, la perioade variabile de timp. De asemenea,
sansa ca primul tau interviu sa fie unul de grup este foarte mare, pentru
cd acest tip de abordare a recrutdrii este caracteristic companiilor care
doresc sa angajeze proaspat absolventi de universitate sau studenti in
ani terminali, pentru stagii de internship platite. Surpriza constd insa
n faptul ca nu numai recrutorii sunt mai multi, ci si candidatii pot fi mai
numerosi. Nu cred ca la primul interviu, sau chiar la al patrulea sau al
saptelea, candidatul intra relaxat in sald, cu o cafeluta si un biscuit in
dotare, i eclipseaza pe toti ceilalti si pleaca victorios cu contractul
semnat pe perioada nedeterminatd. Trebuie sa te gandesti ca intri intr-
o sala unde, pe langa cei trei, cinci, sapte recrutori care au sarcina de a
selecta candidatii ideali, mai sunt si doudzeci sau treizeci de candidati
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care vor, de fapt, acelasi lucru ca si tine: sa plece acasa cu un loc de
munca asigurat. Interviul in grup poate testa o gramada de abilitati ale
candidatului.

Sa ludm pe rand, cele doua cazuri de care vorbeam mai sus.

Avem, in prima situatie, un grup de recrutori (format din cel putin
trei persoane) si un candidat. Candidatul va raspunde in fata unei
comisii, fiecare membru al comisiei adresand mai multe intrebdri. E
posibil ca fiecare membru al respectivei comisii sa aiba un rol bine
stabilit, sa adreseze anumite intrebari, sa testeze si sa observe anumite
lucruri, interesante din punctul de vedere al angajatorului. Singura
problema pentru tine, candidat, intr-un astfel de caz, este ca habar nu
ai care este rolul fiecaruia si ce trebuie sa scoata ei de la tine.

Am auzit de foarte multe ori, in discutiile pe care le-am avut cu
studentii si cu colegi de facultate, ca preferd interviul de grup pentru cd
decizia de angajare este comuna si mai putin susceptibila de a fi
subiectiva; cd decizia Tn grup nu este influentatd de sentimentele
personale (simpatie sau antipatie). Intr-adevar, este un lucru
extraordinar, o sa merg acasd si o sa fiu extrem de fericit cd nu am fost
respins la interviu pentru ca nu m-a placut directorul general, cu care
m-am fintalnit, ci m-a respins o comisie cdreia nu i-a placut faptul ca
aveam camasa rosie.

Parerea mea, in astfel de cazuri, este ca, daca va avea de ales intre
douad persoane care, din punct de vedere profesional si din punct de
vedere al compatibilitatii cu postul ce urmeaza a fi ocupat sunt egale,
acea comisie formata din mai multe persoane va hotari tot pe criterii
subiective cine e ,,ALESUL". Am participat de cateva ori la procese de
recrutare, ca membru intr-o comisie de angajare; de foarte multe ori,
am auzit:

,— Dintre cei doi, I-as prefera pe X, pentru cd mi s-a pdrut mai ZZZ
decdt celdlalt.

— Cred cd Y este mai bun decdt X, pentru cd YZV.

— Nu mi-a pldcut de Z, vorbeste ciudat si nu e atent.”

Lasand la o parte chestiunea subiectivitatii, interviul in grup
presupune anumite particularitati. Voi prezenta mai jos cazuri concrete,
unul pe care l-am gdsit pe un blog specializat, pe care 1l voi adauga intr-
o traducere aproximativa, si unul cu care m-am confruntat personal.
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Ca urmare, primul caz, al unui absolvent de studii superioare dintr-
o tarad europeana: ,Crezi cd ai putea sd iei un cocktail cu tine la un
interviu si sd pleci cu slujba in buzunar? Ei bine, pentru mine a fost
diferenta dintre anonimat si a iesi din multime, in cadrul unui interviu
in grup. Cum insd toatd lumea avea acelasi scop acolo, lucrul asta nu a
fost chiar simplu. Revenind la cocktail si la experienta mea intr-un
interviu de grup: la sfdrsitul unui interviu de grup istovitor care a durat
vreo sase ore, care a inceput cu saizeci de oameni, am fost unul dintre
cei cinci care au primit un loc de muncd. Deci: fiecare trebuia sd tind un
discurs de trei minute; am decis sd spun cd pentru mine este ca un
cocktail in care amestec toate calificdrile mele, toate competentele
mele, toate aptitudinile mele si cd acest cocktail are toate atributele
necesare pentru a ocupa cu succes postul pentru care candidam.

De ce cred eu cd a functionat? Pentru cd, evident, discursul a fost
memorabil, mai degrabd pentru comparatia cu cocktailul decdt pentru
el insusi; dar a fost, evident, memorabil. Dacd nu iesi in evidentd in
timpul unui interviu in grup, te vei pierde in multime. Nu poti sd iei cu
tine un cocktail, in timpul unui interviu de grup, asa cd ar trebui sd te
gdndesti cum ai putea sd ii impresionezi pe cei care te intervieveazd.
Am fost totalmente nepregdtit pentru urmdtoarea intrebare de
calificare adresatd de unul dintre membrii comisiei: «Care este culoarea
ta preferatd si de ce?» Am rdspuns, emotionat si dezorientat, incercand
sd imi recapdt calmul si capacitatea de a gdndi lucid: «Argintiul. Imi
place extraordinar de tare argintiul. Chiar imi plac lucrurile
strdlucitoare.» Mi-am dat seama mai tdrziu cd ar fi trebuit sd explic cd
am avut ceva experientd in vdnzarea de electronice si asta m-a fdcut sd
imi placd sd am pe Idngd mine lucruri argintii sau cromate.

O altd intrebare care mi-a fost adresatd a fost: «Care consideri cd
este cea mai mare realizare a ta de pdnd acum?» Mi-am dat seama, intr-
o clipd, cd nu e bine sd rdspund ca cei de dinaintea mea: cd am terminat
liceul, cG am obtinut note mari la matematicd, cd am intrat printre primii
la facultate. Si am rdspuns: «Faptul c¢d incd mai tin legdtura cu prietenii
mei din liceu, faptul ca ne vedem cel putin o datd pe sdptdmaénad si ca
incd ne ajutdm unii pe altii, cdnd e cazul. Mi-am dat seama cd a fost un
rdspuns potrivit, cdnd unul dintre recrutori mi-a cerut sd dau mai multe
detalii, s povestesc mai mult despre intdlnirile noastre.”

Analizandu-si prestatia pana la capat, studentul, sd fi spunem John,
mai identificd numeroase alte situatii care I-au avantajat in timpul
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interviului pe care I-a sustinut si |-a castigat: faptul ca, de la un anumit
moment incolo, nu a mai avut emotii pentru ca si-a dat seama ca nu-I
ajutd; faptul ca era foarte sigur pe experienta lui profesionala anterioard
si, ca urmare, a avut raspunsuri prompte la orice intrebare; sinceritatea
cu care a abordat conversatiile etc.

Ca set de reguli de aplicat intr-o astfel de situatie, John ne
recomanda:

—sa profitam de orice ocazie pentru a iesi in evidenta din grup, fara
a leza pe altcineva;

— sa prezinti de cate ori ai ocazia atuurile tale profesionale si
educationale;

— sd ne pastram calmul;

— sa raspundem clar si concis la orice intrebare adresata, dar fara
sa ne grabim (a se vedea raspunsul de mai sus);

—sa nu incercam sa ,,cream“ un personaj eroic din noi, ci sd ne
prezentam asa cum suntem, pentru cd recrutorii cu experienta isi pot
da seama de Tnselaciuni si de falsuri;

—aveti grija la interactiunile cu ceilalti candidati, pentru ca si ele pot
fi element de evaluare;

— interviurile Tn grup pot dura ore intregi; menajati-va fortele, fard
insa a va sustrage de la vreo activitate ceruta;

— uneori, interviurile in grup presupun jocuri de rol; prin acestea vi
se testeaza capacitatea de a lucra in echipa si abilitatea de a rezolva
probleme; in astfel de situatii, trebuie sa te implici sincer si sa spui ce
crezi;

— daca decizia spre care se indreapta grupul nu este cea pe care o
considerati oportuna, nu va feriti sa va manifestati opozitia; faceti insa
acest lucru dand argumente si oferind solutii, nu doar prezentand
obiectii;

—amintiti-va ca uneori se testeaza capacitatea de munca in echipa;
daca nu va integrati in echipa respectiva, e posibil sa pierdeti interviul;

— jocul de rol poate testa si capacitatea de lucru sub presiune,
precum si anumite abilitati native (intuitia, de exemplu); trebuie deci
sa exersezi inainte cu niste prieteni, dacd nu ai facut cand erai mic
cursuri de actorie.

As adduga aici cd nu prea exista retetd pentru succes, in cazul
interviului Tn grup de tipul celui descris mai sus; mai degraba succesul
este dat de capacitatea de a merge pe sarma subtire care leaga
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individualitatea ta creativa de agresivitatea necesard pentru a deveni
vizibil. Este linia calduzitoare care se traseaza intre capacitatea de a lucra
cu altii si cea de a acorda ideile unui grup cu ale tale.

Cel de-al doilea caz de interviu in grup pe care il prezint este al unui
fost student de anul I, absolvent acum de Litere. L-am rugat, cu ceva
vreme in urmd, sa Tmi povesteasca, pentru o brosura de prezentare a
facultatii, cea mai relevanta experienta pe care a avut-o in cadrul unui
interviu de angajare. Am primit o poveste de cateva pagini, pe care o
voi comprima, din motive de spatiu.

Voi rezuma portretul studentului, la momentul in care se sustinea
interviul, precum si unele dintre trasaturile relevante pentru persoana
si pentru job: C.M. este student in anul | la Facultatea de Litere a
Universitatii din Bucuresti. Nu avea experienta anterioara deosebita si
nici nu se remarcase in vreun domeniu de activitate. Se remarca totusi
o colaborare lunga cu un radio de provincie, care emitea local in orasul
resedinta de judet. Cea mai mare realizare fusese un interviu realizat
cu solistul unei trupe de muzica foarte renumite din Anglia, aflata in
turneu n Bucuresti. Are cunostinte medii despre muzica si candideaza
pentru postul de redactor la un radio bucurestean, care dorea sa se
relanseze pe piatd; relansarea fusese anuntata printr-o campanie de
publicitate sustinuta si se dorea improspatarea grilei de programe si
aducerea de voci noi in eter. Si acum povestea: ,,Am rdtdcit ceva vreme
pe ldnga statuile de la Universitate. Pe de o parte, pentru cd nu stiam
sigur care este intrarea si, pe de alta, pentru cd md retinea ceva sd merg
sd candidez pentru asa o slujbd. Nu md simteam destul de bun ca sd fac
trecerea la o slujbd adevdratd. Mai lucrasem inainte, stiam ce-s alea
butoane, stiam ce e aia sd te apuci sd vorbesti in microfon si sG nu mai
apuci sd respiri sau, mai rdu, sd uiti brusc ce spuneai, sd ti se rupd sirul
gdndurilor. Acum, eram chiar nesigur pe mine. Nu mai fusesem la un
interviu de felul asta si aveam niste emotii de ziceai cd o s fac infarct.
Asteptam, de fapt, sd vad pe altcineva care intrd si care apoi iese cu o
fatd de invingdtor; asteptam confirmarea unuia din exterior care sG md
facd sd capdt convingerea cd e mai bine sa plec, pentru cd oricum nu
am ce cduta acolo. N-am avut noroc. Nu a iesit nimeni. Dupd vreo ord
si ceva de stat pe trotuar si invdrtit pe loc, cu CV-ul in ménd (nu se facuse
depunere prealabild a CV-ului), identific pe incd unul care ardta cam ca
mine: cu pdrul lung, blugi, cdmasd, bocanci usori, de vard, la trei
kilograme unul si, mai ales, niste hdrtii cam la fel de bine pdstrate ca
ale mele. Deci, clar, cineva din concurentd. Md apropii si intreb: «Si tu
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tot la Radio T, pentru interviu?» El, uitdndu-se ciudat la mine: «Da, tot
la Radio T» Si eu atunci, victorios, pentru cd gdsisem motivatie: «Pdi sd
intrdm, atunci.»

Am intrat, am urcat pe niste scdri inguste pdnda undeva in podul
cladirii unde erau birourile. Desi ulterior am mai fost acolo si totul mi s-
a pdrut normal, atunci mi se pdrea cd e intuneric si cd pica peretele pe
mine. A.M. - cum am aflat mai tdrziu cd se numea - cGntdret cu trupd
n spate si ceva mai multd experientd, md impingea inainte, desi nici el
nu pdrea mai breaz decdt mine. Am ajuns sus, ne-am inscris pe listd,
erau deja vreo treizeci, dar deja trecuserd peste vreo doudzeci. Cald,
transpirasem rdu de tot, desi acum cred cd din cauza emotiei. Am
asteptat incd vreo ord si jumdtate pdnd mi-a venit rdndul si de cel putin
zece ori mi-a venit sd fug de acolo. Dar, pe de altd parte, il cunosteam
deja pe A.M. Fdcusem front comun si i analizam pe cei care ieseau. Toti
ni se pdreau mai buni ca noi, dar niciunul nu avea curajul sd zicd «Eu
plec». Asa cG am ramas. Am intrat primul, intr-o camerd de 3x4 metri
maxim, in care erau vreo cinci persoane. M.B. - despre care stiam foarte
multe, datd fiind notorietatea lui, fiind in acelasi timp patronul radioului
si seful redactiei -, N.S. editor-sef, precum si o doamnd, care stiu cd era
acolo cu o treabd, dar despre care nu am aflat ce rol avea. Dupd ,, bund
ziua” de rigoare, M.B. mi-a strdns ména si mi-a zis sd iau loc, N.S. mi-a
Intins ména si mi-a zdmbit. Eu, ca un gentleman, m-am dus sd dau
mdna si cu doamna, ca sd nu rdimdnd ea nesalutatd; doamna s-a uitat
lung la mine, mi-a strdns mdéna si mi-a zis pe voce scdzutd si usor
complice, desi era clar cd o s audd toatd lumea din camerd: «Sa stii
cd, de fapt, doamnele intind ména prima datd.» Mi s-a urcat, evident,
sdngele in obraji, m-am fastdcit, nu mai stiam ce sd fac, cdnd a
intervenit M.B. care a intins ména dupd CV si m-a intrebat cu voce
bldndd, dar evident foarte plictisitd: «Si, ia zi, dragutd, stii radio?”.

Mi-au pus o grdmadd de intrebdri pe care nu mi le mai amintesc, in
principiu despre cum ajunsesem eu sd fac radio acasd, pentru cd eram
ca hipnotizat. Desi cei doi vorbeau cu mine si eu le mai si raspundeam,
nu am reusit sd imi desprind privirea de la doamna respectivd, care,
culmea, nu m-a intrebat nimic. Dupd vreo sapte minute de intrebdri,
care mie mi s-au pdrut sapte ore, M.B. m-a expediat usor: «Du-te si fd
proba de voce, cd, altfel, vdd cd gramatica stii. Dacd Gigi zice cd intri,
vii de luni la lucru, dacd nu - ne pare rdu.» N-am luat proba de voce, n-
am ajuns la radio, dar am avut cu ce sd compar toate interviurile pe
care le-am dat de atunci incoace. Si nici A.M. n-a luat interviul. Tot
pentru cd nu avea voce de radio.
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Gregeli pe care C.M. n-ar fi trebuit sa le faca:

— sa mearga la interviu fara sa stie foarte clar care este profilul
postului;

— sa Tsi manifeste nesiguranta si starea de stres exacerbatd; o
variantd ar fi fost sd ceara cateva momente de pasuire, pana si-ar fi
revenit, sau sa se concentreze asupra persoanei pe care o considera cea
mai favorabila, fara a neglija cursul normal al dialogului;

— sd se concentreze exclusiv asupra unei persoane; a privi in egald
madsura pe toti cei care sunt la masd, concentrandu-se cu
preponderentd spre cel care a pus intrebarea, este reguld de baza
pentru interviul in grup;

— sa 1i fie frica si sd intre in sala de interviu dominat de emotii si
transpirat;

— sd se raporteze la un alt candidat; cand intri intr-un interviu,
ceilalti sunt concurentii tai firesti, si Tn niciun caz nu vor sa iti devina
aliati (diferenta evidenta fatd de jocul de rol, cu mai multi
contracandidati, unde trebuie sa dai totul pentru a iesi bine echipa,
pentru cd atunci o sa iesi si tu bine).

O altad experienta interesanta e cea care urmeaza, de asemenea a
unui angajat englez: ,Ceea ce urmeazd e mai mult o «experientd de
interviu» decdt o analizd a unui interviu; s-a intGmplat acum cdtiva ani,
cdnd am fost intervievat pentru o pozitie de formator, de cdtre un grup
de trei recrutori. Unul dintre intervievatori stdtea direct in fata mea, sd
zicem la pozitia orei 12.00, un altul la pozitia 9.00, in stdnga mea, si
celdlalt la dreapta mea, in pozitia orei 15.00 de pe ceas. Eu eram la
mijloc, in centrul cadranului ceasului. Toti membrii comisiei erau la
aproximativ patru metri de mine. A fost clar pentru mine cd fiecare
dintre ceilalti doi intervievatori, altii decdt cel cu care vorbeam, lua
notite, observdnd si ddnd calificative, ca sd se asigure, fard indoiald, cd
limbajul trupului nu era in conflict cu rdspunsurile mele. Am mentinut
tot timpul contactul vizual cu persoana care imi vorbea. Mi-au adresat
intrebdri pe rénd. Nu puteam sd vdd persoana de la ora 15.00, cdnd
vorbeam cu persoana de la ora 9.00, dar eram atent si la persoana de
la ora 12.00. Cand am fost invitat sd stau jos, mi-am dat pe loc seama
de psihologia din spatele asezdrii locului unde trebuia sd se tind interviul
si nu le-am permis sG md domine. Am primit postul si am trecut acest
interviu la categoria «experientd de viatd».

Este evident ca pozitia de formator pentru care candida personajul
presupunea o experientd anterioara fix in genul acesta de evenimente;
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ca urmare, recrutorii au gasit o modalitate de a-l scoate din tipar,
incercand sa controleze situatia si sa pastreze pozitia de avantaj pe care
le-o dddea relatia cu candidatul.

Rezumand, in interviul panel candidatul este intervievat in fata unei
comisii; acestuia i sunt adresate mai multe intrebari, din ariile de
interes ale fiecaruia; desi numarul mare de intrebari poate sa para un
dezavantaj, in realitate tipul acesta de interviu poate evidentia
complexitatea necesara pentru ocuparea postului dorit.

Nu se poate vorbi de eficientd sau ineficienta a acestui tip de
interviu, desi multi, inclusiv eu, cu ceva timp in urmd, il consideram a
nu fi varianta optima; motivul era legat de posibilitatea aparitiei unor
confuzii, de inducerea unei stdri de agitatie si de nervozitate in randul
candidatului/candidatilor. De fapt, e vorba de scopul pe care si I-a
propus recrutorul cand a ales un tip de interviu panel; daca recrutorii
considerd necesar, fiecare candidat va fi intrebat ordonat de fiecare
membru de comisie cate ceva, apoi va fi expediat afara, in asteptarea
unui rezultat. Sau unul dintre membrii comisiei va fi chiar agresiv,
ajungand sd enerveze orice candidat ar avea in fatd, testand capacitatea
de adaptare la situatie, de exemplu.

Alte douad tipuri de interviu sunt ilustrate de povestirea urmatoare:
,La jobul dsta despre care o sd povestesc acum am aplicat fard sd imi
acord Tn sinea mea vreo sansd reald. Primeam oferte de muncd de la
cdteva site-uri de profil si le verificam mai mult ca sG nu spun cd nu o
fdceam, nu aveam intentii serioase. Jobul acesta mi-a sdrit in ochi din
cauza numelui companiei, i cunosteam foarte bine produsele. Bund
motivatie, nu? Am trimis CV-ul care, intre noi fie vorba, nu era foarte
atent prelucrat, insd era foarte detaliat. Dupd cum am mai zis, nu md
asteptam la cine stie ce. In mediul meu era foarte populard conceptia
potrivit cdreia la companiile mari te angajezi numai dacd ai «pile», iar
anunturile sunt postate pentru cda asa cer politicile impuse de afard.
Eram deci destul de sigurd cd postul acela era deja dat, insd m-au sunat
si m-au programat la interviu.

Imi aduc aminte si acum cd era dupé-amiazd si cd imi bédtea inima
ceva de speriat. Nu mai fusesem la un interviu de multa vreme, nu stiam
la ce sd md astept, nici mdcar nu aveam conturat in minte un plan de
discutii! Am rdmas in sinea mea fideld convingerii «nu ai nicio sansd»,
asa cd am purces cu emotii, datorate numelui companiei si situatiei in
sine. La companie (avea sediul intr-o clddire smecherd de birouri) md
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astepta o fatd atdt de simpaticd si pldcutd ca prezentd, incdt am si uitat
cd am venit acolo cerdnd un job! Mi-a povestit un pic despre companie,
despre cerintele postului, am povestit si eu ce fdceam si ce nu faceam
la firma la care lucram, am intrebat cdte ceva in plus despre companie,
despre posibilitdtile de avansare in organigramd, despre atmosfera de
lucru si m-am trezit stand de vorba o ord despre te miri ce. Nu am simtit
cd sunt la interviu, m-am simtit sténd la palavre cu o noud amicd.

Nu-mi este foarte clar acum dacd m-a programat atunci pentru
urmdtoarea etapd a recrutdrii, cea a testdrii cunostintelor, sau m-a
sunat la scurt timp pentru asta. Stiu insd cd in momentul in care am fost
programatd pentru pasul doi, am inceput sd cred cd as putea obtine
jobul ala.

Etapa cu testarea cunostintelor a fost ceva mai formald, dar nu
foarte. Am primit o cafea intr-una din cestile din care o beau si acum si
Imi aduc aminte cd i-am zaGmbit colegei care mi-a dat cafeaua (care
atunci era foarte sobrd - na, md vedea prima datd!). Am primit foile cu
teste de specialitate, un calculator si o urare de succes. Mi s-a pus la
dispozitie o ord in care sd md desfdsor. Dupd asta am asteptat sd vad
dacd si ce se mai intdmpld. Am primit la cdteva zile telefonul care ma
anunta cd am trecut testul de cunostinte si cd sunt invitatd la interviul
final, cu directorul economic. Inutil sd spun cd aproape md vedeam
angajatd.

Interviul a decurs frumos, fard stres si apdsare, fdrd interogatoriu.
M-a surprins infdtisarea directorului economic, o femeie care ardta, in
plind vard, departe de imaginea pe care mi-o facusem despre genul
acesta de pozitie in ierarhii corporatiste. Avea (are incd) o prezentd
foarte feminind, chiar dacd avea totusi si ceva din sobrietatea pozitiei
pe care o ocupa. Am avut cu ea o discutie pldcutd in care mi s-a spus ce
a fost ok si ce a fost mai putin ok la testul meu, mi s-a explicat cum
decurg procesele in compania respectivd, am fost intrebatd dacd din
domeniul meu este ceva ce as prefera sd nu fac. Am insistat un pic pe
niste atributii pe care le aveam la firma la care lucram si imi amintesc
cd am vorbit foarte mult la persoana intdi plural. Privind in urmd acum,
sunt destul de sigurd cd acesta a fost detaliul care a fdcut diferenta -
persoana intdi plural. Nu a fost ceva deliberat, eram cu adevdrat
implicatd sufleteste si asta se vedea. Asta mi-a dat «notd de trecere».

Am acceptat postul, pentru cd era un urias pas inainte pentru mine.
De la o afacere micd, de familie, la o multinationald. Si, uite, in felul dsta
am devenit corporatistd.”
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Este vorba, dupa cum se vede, de interviul multiplu (interviu in sir);
una dintre etape este similara interviului de testare a cunostintelor.
Dupa cum reiese si din povestire, tipul acesta de interviu e caracteristic
corporatiilor. Persoanele care participa la interviu, din partea companiei,
sunt mai numeroase, reprezentand compartimente diferite (resurse
umane, PR, contabilitate, directia economicd, directorul general etc.).
Intdlnirea are loc Tn aceeasi zi sau Tn zile diferite si fiecare etapa a
interviului are loc sub coordonarea unei alte persoane.

Deoarece dezvoltarea resursei umane si fidelizarea acesteia e o
politica a marilor companii, se testeaza de cele mai multe ori, pe langa
caracteristicile necesare indeplinirii cerintelor prevazute in fisa postului,
si capacitatea de integrare in grup si abilitatile de comunicare.

Interviurile de testare a cunostintelor nu prea pot fi exersate in
prealabil. Teste psihologice, teste de abilitdti matematice, teste de limbi
straine se pot gasi pe internet, dar nu stiu cat ar ajuta un candidat. Acele
teste nu spun decat ceea ce e adevarat despre tine, care e situatia tain
momentul testarii. Daca nu stii engleza sau nu ai notiuni de contabilitate
sau nu stii sd lucrezi pe calculator, nu cred cd ajuta sa exersezi; mai
simplu e sa inveti si apoi sa aplici la o astfel de slujba.

Scris de Marian Craciun
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CUM TMI ALEGI UN TRAINING POTRIVIT?

Voi discuta Tn acest articol despre cum ar trebui sa-ti alegi un
training potrivit, mai ales atunci cand este vorba despre o alegere
individuala. Oriunde navighezi pe internet, vei da peste o sumedenie
de traininguri cu diferite teme, diferiti traineri, diferite locatii si diferite
preturi. Intr-un articol viitor urmeaza sa prezint despre cum ar trebui
sa aleaga o companie un training, insa acum ne vom opri la o persoanad
care doreste sa se perfectioneze.

Tntrucat trainingurile nu au intotdeauna cele mai mici preturi, sunt
convins ca iti doresti sa faci o alegere bund, sa consideri ca banii dati
au meritat si ca, intr-adevar, trainingul te-a ajutat. Cum noi suntem o
companie de training, analizdm concurenta si uneori suntem uimiti de
lucrurile care se scriu pe anumite site-uri. In acelasi timp, culegem si
feedbackul celor care participa la unele traininguri. Nu mica iti va fi
mirarea sa observi ca ceea ce se scrie pe site-ul de prezentare nu prea
are legiturd cu ce se intampld in training. Intrucat participarea la
training nu este un serviciu pe care-l consumi in fiecare zi, pe care-I
cunosti foarte bine, alegerea devine foarte greoaie, pentru cd nu cunosti
exact ce cumperi.

Plecand de la aceastd premisa, as dori sa le dau cateva avertismente
participantilor, care au legaturd atat cu trainingul in sine, cat si cu
alegerea facuta.

1. Daca vrei preponderent o acumulare de cunostinte, investitia cea
mai potrivita ar fi cateva carti bune, nu un training.

2. Daca vrei dezvoltare durabila, lucrul intens cu persoana ta, atunci
alege coachingul.

3. Trainingul este un instrument ce prezinta o serie de tehnici,
responsabilitatea practicarii ulterioare revenindu-i participantului.

4. Niciun training nu te face manager la minut, negociator la minut,
sau te dezvoltd spunand un abracadabra.

5. Trainingul 1ti ofera startul in domeniu, oricare ar fi el, insa, fara
un efort ulterior pentru a testa si a pune in practica cele invatate,
investitia in training este inutila.

6. Responsabilitatea pentru cele ce se intampla in training i revine
atat trainerului, cat si participantului; trebuie sa fie un open mind si sa
ridici probleme pertinente.
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7. Dacd ai idei fixe la care nu esti dispus sub nicio forma sa renunti,
scoate-ti un cunoscut la bere, e mai ieftin, nu trebuie sa mergi la un
training sa platesti o taxa de participare si sa chinui 20 de oameni.

8. Ai grija la ce te astepti de la un training, pentru ca s-ar putea sa
se Tmplineasca. Daca participi la un training plecand de la premisa ca
nu vei invata nimic, nu mica sa-ti fie surprinderea ca asa se va intampla.
Acest lucru se datoreaza pozitiei mentale pesimiste, care nu da voie
unei procesarii autentice a ceea ce se intampla la un training.

9. Trainingul oferd un cadru limitat, un laborator in care sunt
prezentate idei, testate tehnici si dezvoltate abilitati, avand limitele lui
- este un laborator.

10. Participantul are acces la un volum mic de informatie teoreticd
n stare bruta, Tn mare parte trainingul se bazeaza pe aplicatii practice;
pentru mai multa informatie bruta se recomanda bibliografie (cel putin
asa ar trebui sa fie, insa acum nu garantez ca toate companiile fac asa)

11. Asteapta-te sa inveti ceva practic! Dacd nu este asa, trage-| pe
trainer de urechi in timpul trainingului.

12. Este de dorit ca participantul sa fie deschis la nou, insa asteapta-
te sd gasesti in training o persoana care va face , opozitie” permanenta
la ceea ce spune trainerul, la ceea ce spui tu sau la ceea ce spun ceilalti
participanti. Accepta-l, dar in acelasi timp canalizeaza-te asupra
obiectivelor tale de invatare. Nu are rost sa iti pierzi timpul.

13. Trebuie sa intelegi ca oamenii vin la un training sd se
perfectioneze, nu sa-i perfectioneze pe ceilalti participanti sau pe
trainer. Daca este asa, incearca o cariera de trainer sau de profesor.

Avertismentele pot continua. Este drept, poate am exagerat putin,
insd nu strica niciodata sa fii putin prevazator si sa fii intr-adevar
constient de ceea ce poate oferi un training si ce nu. Este ca si cum ti-
ai cumpara o masind si te-ai astepta sa nu fie nevoie sa o conduci. La
fel si in training, ti se ofera masina, ti se dau instructiunile de folosire,
se face scoala de soferi cu tine, apoi magina te va duce la destinatie
doar daca stii sa o conduci si dacd ai invatat suficient de bine. Este drept,
iti poti lua sofer; atunci mai bine trimiti soferul la training J Glumeam!

Trecand mai departe de aceste argumente, sunt 5 lucruri de care
trebuie sa tii cont atunci cand fti alegi un furnizor de training:

1. Tematica pusa in discutie; Tti recomand sa o citesti si sa vezi daca
intr-adevar iti este folositoare
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2. Vechimea companiei poate fi de asemenea un indicator al
nivelului.

3. Trainerul care va prezenta. Cine este? Ce-a mai facut inainte? Este
la prima experientd? A mai tinut traininguri? Tncercd un search pe
Google cu numele trainerului.

4. Afla ce spun clientii companiei, de pe site-ul lor, de pe forumuri
sau de la cunoscuti.

5. Un search pe Google cu numele companiei nu stricd. Observa
care este vizibilitatea companiei, care ii sunt partenerii; e posibil ca un
marketing bun al companiei sa fie un indicator al serviciilor.

Aceste 5 motive de mai sus sunt cumulative si interdependente. Cu
cat aveti mai multe informatii despre fiecare dintre punctele de mai sus,
cu atat puteti lua o decizie intr-adevar in cunostinta de cauza.

Scris de Marian Rujoiu
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DESPRE RECUNOASTEREA DIPLOMELOR SI CAT DE MULT TE AJUTA UN TRAINING?

Trainingul este o forma de pregatire la care apeleaza tot mai mult
persoane in ultima vreme? De ce se intampla acest lucru? Merita sa
mergi la un training? Ce training trebuie sa-ti alegi? De cine sunt
recunoscute diplomele?

Este o certitudine faptul cd educatia formala acoperd doar o parte
din pregatirea necesara unui individ cu ambitii. Pentru a reusi intr-
adevar, trebui sa incepi sa investesti in tine, mai exact trebuie sa
investesti in dezvoltarea ta personald, sa-ti testezi capacitatile si sa-ti
dezvolti abilitdtile practice!

Un training de calitate, bine pregatit, ofera cursantilor posibilitatea
de a acumula cunostinte practice pe domenii specifice intr-un timp
foarte scurt, ofera posibilitatea de a interactiona si socializa si constituie
totodata un cadru in care Tsi pot testa si exersa abilitatile.

O sa fiu sincer cu dumneavoastrd. Vanatoarea de diplome nu este
o solutie pentru cei care vor sa aiba o cariera de succes. Angajatorii
arunca o privire pe lista de diplome a celor dornici de a se angaja, insa
conteaza in primul rand ceea ce stii sa faci. Astfel la intrebarea ,,Ce stii
sa faci?” multi incep sa ridice din umeri. Solutia este aceea de a ne
concentra pe anumite domenii si de a ne dezvolta capacitdtile. Revenind
la problema diplomelor, acestea sunt un inceput, demonstreaza pentru
un angajator intentionalitatea aplicantului de a se dezvolta intr-un
domeniu sau altul. Pentru a avea un job bun, pentru a putea promova
mai apoi, trebuie sa investesti in dezvoltarea ta.

Sunt traininguri organizate de institutii publice care sunt fara taxa
de participare; costurile sunt suportate de institutiile publice (ex: ASS,
ANSIT, ANT) iar cele organizate de institutii private pleacad de la 30 de
euro pana la cateva sute de euro, in functie de companie, unele
ajungand chiar la cateva mii. De exemplu trainingurile organizate de noi
costa n medie 60 de euro.

Cat valoreaza diplomele mele?
De regula, sunt doud versiuni atunci cand vine vorba de

recunoasterea diplomelor. Prima dintre ele ar fi ca nu conteaza decat

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE 2007 - 2013



ESTI GENIAL ORICUM PAG. 194

diplomele eliberate sub egida Ministerului Educatiei si Cercetarii
(diplomele eliberate de universitati sau cele in colaborare cu Consiliul
National de de Formare Profesionala a Adultilor). A doua versiune este
aceea care spune ca orice diploma conteaza.

Ambele viziuni de mai sus suporta de o anumitd deficienta si
anume: cine nu recunoaste aceste diplome sau cinele le recunoaste?
Acest termen de ,recunoscut” sau nu din pacate nu face o referire la
situatia practica a unei diplome.

O diplomd o trecem fintr-un CV, iar despre recunoasterea sau
nerecunoasterea acesteia se poate vorbi doar intr-un singur moment:
la ANGAJARE sau la PROMOVARE. Prin urmare, a discuta de
recunoasterea sau nerecunoasterea unei diplome inseamna a pune
problema in termeni gresiti. Este drept ca de aceasta formula uziteaza
mai ales institutiile publice, intrucat este singurul lucru pe care-l au
pentru cd de regula le lipseste calitatea (sunt si exceptii, desigur).

Raspunsul corect privind recunoasterea este unul foarte simplu: o
diploma demonstreaza INTENTIA ta de a te perfectiona din punct de
vedere profesional si personal. Diploma nu certifica nici cd stii, dar nici
cad nu stii! O sa exemplific acest lucru atat din perspectiva mediului
public, cat si a celui privat.

Tn mediul privat, un CV bun (cu multe diplome) te poate ajuta s3
ajungi mai repede in fata potentialului angajator. Cel mai probabil
acesta va concluziona ca esti o persoana preocupata de dezvoltarea ta
personala si profesionala. Marea valoare si recunoastere a diplomelor
se opreste insa cand ai ajuns la un interviu, cand te trezesti cu cel putin
una din urmatoarele doud intrebari:

1. Ce stii sa faci?
2. Ce ai invatat la acest training, care figureaza in CV-ul tau?

O sa observati anumite anunturi care solicita posesori de CV-uri care
au absolvit o anumita facultate. Credeti cd acea companie va angaja
toate persoanele venite cu acele CV-uri? $tim cu totii ca nu! Norocosi
sunt aceia care demonstreazd ca nu au fdcut acea facultate degeaba, ci
au anumite cunostinte sau abilitati necesare angajatorului. In concluzie,
diplomele sau participarile te ajuta sa ajungi la angajator, insa diplomele
nu te si angajeaza.
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n mediul public, participarea ta la anumite cursuri sau traininguri
este de reguld punctata la activitati extracurriculare sau la programe de
pregatire prestate de alti furnizori, cum numesc ei.

Prin urmare, dragi cursanti, luati in considerare inainte de a
participa la un training intrebarea: cat va ajuta trainingul respectiv. Daca
veti considera ca investitia meritd, mergeti si urmati acel training.

Sa alegi un training cerificat de MEC sau nu?

La aceastd intrebare voi rdspunde din experienta companiei
Extreme Training. In momentul de fatda avem acreditatrea CNFPA
(Consiliul National de Formare Profesionald a Adultilor). Va spun sincer
ca nu ma intereseaza sa uzitez de acest lucru. Acest fenomen se
intampla deoarece desfdsurarea unui training autorizat CNFPA
inseamna indeplinirea unor conditii fixate de mediul public - nu mai
vreau sa vorbesc de varsta celor care fac evaludrile. O ,,colaborare cu
CNFPA” inseamnd sa am traininguri de minim 72 de ore si o programa
care trebuie sa fie autorizata de ei, plus taxe peste taxe si hartii peste
hartii. Astfel cd mi s-a parut mult mai simplu sa las sistemul public cu
tot cu certificdrile lui si sa ofer calitate, sd ofer ceea ce piata muncii are
nevoie. Acesta e singurul lucru de care tin cont, anume parerea
cursantilor si a mediului privat despre cursurile noastre. Pdrerea
personala este cd aceste acreditari duc doar spre rigidizarea programei
si taxe in plus, nimic mai mult. Raspunsul ferm este: Alege calitatea!

Concluzii cheie

1. O diploma sau un certificat atesta dorinta ta de a te perfectiona!

2. Daca ai un teanc de diplome nu nseamnad neaparat ca esti o
valoare!

3. Un numar ridicat de diplome te poate ajuta sd ajungi mai repede
la un angajator!

4. La un training nu trebuie sa mergi pentru o diploma, ci pentru a
te dezvolta personal si profesional!

5. Alege trainingurile in conformitate cu obiectivele tale de
dezvoltare!

6. Alege furnizorul in functie de CALITATE!

7. Participarea la anumite cursuri sau traininguri NU este un COST,
ci o investitie durabild in dezvoltarea ta!

Scris de Marian Rujoiu
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CE CAUTA DE FAPT ANGAJATORII?

Sunt foarte multe anunturi in care se cauta persoane dinamice,
perseverente, cu bune abilitdti de comunicare etc. Indiferent de profilul
jobului, compania urmareste inainte de toate profitul. Cat ar suna de
urat, la un nivel mai mic si angajatul doreste acelasi lucru: sa faca profit
pentru a-si satisface nevoile sau dorintele sale!

Am scris articole legate de lucruri specifice referitoare la modul in
care ar trebui sa te porti la un interviu, ce ar trebui sa spui sau sa nu
spui in fata unui angajator la un interviu. Cu acest articol vreau sa merg
putin mai in profunzime. La un moment dat, chiar am primit o serie de
intrebari de la un cotidian privind modul n care poti deveni de
neinlocuit la un loc de munca.

La un anumit nivel lucrurile se intersecteaza. inainte de a merge la
orice interviu trebuie sa fii capabil sa raspunzi la patru intrebari
fundamentale foarte simple:

1. in ce fel consideri cd ceea ce stii sd faci poate conduce la

cresterea numdrului de clienti al companiei?

2. In ce fel consideri cd prin angajarea ta compania va reusi sd

mentind actualii clienti?

3. Cdt consideri cd ar putea creste productivitatea companiei

prin angajarea ta?

4. In ce fel angajarea ta poate ajuta compania sd

economiseascd bani?

Sunt patru intrebari simple. Tnsd in acelasi timp sunt puternice
pentru cd sunt profund legate de realitatea practica. Avand Tn minte
raspunsurile la aceste intrebari, orice angajare sau mentinere a unui loc
de munca va deveni mult mai usoara!

ntr-un anumit fel si angajatorul este tot un angajat, al statului ins&!
La fel ca si angajatul, are de platit anumite taxe, are anumite cheltuieli
fixe si anumite cheltuieli variabile! Profitul este tinta initiala atat a
companiilor, cat si a indivizilor! Vine apoi si dorinta de dezvoltare sau
dorinta de a ajuta comunitatea, Thsa numai dupa ce tinta initiala
(profitul) este indeplinita.
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Dacd nu poti avea raspunsuri precise la cele patru intrebdri de mai
sus, angajarea ta va fi dificila. Nu la fel de dificila va fi inlocuirea ta, daca
nu ai raspunsuri clare la intrebarile de mai sus. Chiar si dupa ce vei fi
angajat va fi necesar sa-ti revizuiesti abilitatile si atitudinea astfel incat
raspunsurile tale la cele patru intrebdri de mai sus sa fie unele
pertinente.

Am o intrebare: tu, ca angajat, ai plati ratele unei masini care nu-ti
apartine, de exemplu? Cu sigurantd ca nu, probabil ar fi un semn al
nebuniei sa preiei cheltuieli ale unor terti cu care nu ai nicio legatura!
Mergand mai departe, la fel si o companie va incerca sd aibd acele
cheltuieli care se pot dovedi a fi investitii! Intr-un fel sau altul,
cheltuielile curente trebuie sa fie in legatura directa cu plusul valoare
care se poate reflecta in serviciile aduse clientilor.

Cele patru intrebari sunt o provocare! Poti alege sa le ignori! Este
cea mai simpla si mai comoda varianta, sa nu fii insa surprins ca la un
moment dat nu o sd-ti mai gasesti un job sau ca esti dat afard de la
actualul job fara sa intelegi de ce. Un job inseamna mai mult decat un
timp de lucru, inseamna un plus valoare pe care-| poti aduce.

Aducand acest plus valoare, si nu ma refer la a sta peste program,
ci la a gasi cai stralucite de a face mai bine anumite lucruri astfel incat
sa se poatd cuantifica in cifre rezultatul muncii tale, este o provocare
pe care o poti accepta sau nu!

Abilitatile tale si atitudinea ta pot fi valoroase numai daca sunt in
legdtura directa cu raspunsul la cele patru intrebari pe care le reiau mai jos:

1. in ce fel consideri cd ceea ce stii sd faci poate conduce la

cresterea numdrului de clienti al companiei?

2. in ce fel consideri cd prin angajarea ta compania va reusi sd

mentind actualii clienti?

3. Cat consideri ca ar putea creste productivitatea companiei

prin angajarea ta?

4. In ce fel angajarea ta poate ajuta compania sd economiseascé

bani?
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Stiu cd nu este un articol comod, sper insd sa-si dovedeasca
utilitatea in activitatea fiecdrei persoane care 1l citeste!

Atunci cand vei merge la un interviu si vei fi intrebat diferite lucruri,
sa ai in minte raspunsurile de mai sus. Degeaba esti o persoand
inteligentd daca nu corelezi inteligenta ta cu raspusurile la cele 4
intrebari! La fel si pentru a-ti pastra un loc de munca sau a promova,
nu-i de ajuns sa depui efort maxim sau sa stai peste program, ci thainte
de toate trebuie sa corelezi activitatile tale cu raspunsurile la cele patru
intrebari. Cu cat vei avea raspusuri mai precise pe care le poti aplica, cu
atat vei fi mai cdutat!

Scris de Marian Rujoiu
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7 SFATURI - CUM POATE FI DEZVOLTATA 0 RELATIE POZITIVA CU SEFUL?

Relatia pozitiva cu seful poate fi un plus, pe termen scurt, mediu si
lung. Poti beneficia de mariri de salariu, promovari si - de ce nu? - de o
atitudine prietenoasa din partea acestuia. Dacad ar fi sa vorbim de o
diferenta intre sefii din mediul privat si cei care apartin de stat, acestea
sunt foarte mari.

in sectorul public, problema reclamati de marea majoritate a
angajatilor este ,neprofesionalismul sefilor”, in sensul ca se poate
dezvolta o atitudine pozitiva cu acesta daca il perii si i spui in fiecare zi
ce frumos si destept este. Aceasta este o cale. Depinde de fiecare in ce
mdsura poate face sau nu acest compromis. In opinia mea exista si
exceptii, astfel ca sper sa va fie utile sfaturile de mai jos.

1. Adaptare, adaptare si iar adaptare!

Tn mediul privat, in relatia cu seful cel mai important aspect, pe
care-l poti imbunatati rapid, este adaptarea la stilul lui de lucru. Daca
seful vrea rezultate fara detalii, da-i rezultate si nu-I mai omori cu detalii.
Daca seful tau vrea sa fie la curent cu fiecare pas pe care vrei sa- faci,
tine-1 la curent permanent. Poate ai un sef care este axat pe proceduri,
atunci trebuie sa te adaptezi, cel putin pe termen mediu. Daca ai un sef
care initiaza permanent si este in cautare de noi optiuni in permanenta,
ofera-i si tu optiune tale etc. Adaptarea la stilul sefului iti asigura
climatul pentru ca rezultatele tale sa fie apreciate, iti asigura intrarea
pe aceeasi lungime de unda.

2. Foloseste secretele comunicarii verbale si nonverbale!

in plus, mai poti apela la cateva tips&triks din domeniul
nonverbalului si paraverbalului cum ar fi: incearca sd iei pozitii similare
cu el, incearcd sd vorbesti cu aceeasi vitezd cu care vorbeste el, chiar sd
folosesti acelasi ton. Mai mult de atat, Tncearca sa-ti dai seama care
sunt valorile sefului (onestitate, eficientd, randament, comunicare,
recunoastere etc.) si atunci vei avea cheia catre sufletul lui.

3. Respecta linia respectului!

Seful, fie ca recunoaste sau nu, in primul rand isi doreste respect
din partea angajatilor. Astfel ca, oricat de prieten ti s-ar parea ca esti
cu seful tau, ia Tn serios sarcinile care ti se dau si du-le cu
responsabilitate la indeplinire, altfel este posibil sa te trezesti concediat
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subit, chiar daca aveai impresia ca va intelegeti foarte bine. Practic, nu
trebuie sa exagerezi daca seful iti intinde o mana prietenoasa. Si la nivel
de comunicare, din nou, ofer aceeasi sugestie, anume sa te adaptezi la
stilul lui preferat de comunicare (fata in fata, e-mail, rapoarte scrise etc.)

4. Comunica la timp problemele!

Informarea sefului cd nu am putea indeplini un proiect la timp
reprezinta o sldbiciune, in masura in care informarea este facuta in
ultima clipd. Daca simti ca nu poti duce la indeplinire un proiect,
avertizeaza din timp, spune care este stadiul si spune-i de ce timp ai
mai avea nevoie. Sau, atunci cand te blochezi intr-un punct, nu astepta
sa vind termenul de predare ca sd-i transmiti acest lucru. Informeazd-|
cat de repede si cere-i ajutorul. In mod normal, un sef apreciaza
onestitatea bine intentionatd, insa cu siguranta nu va aprecia ca i-ai
ascuns zile n sir ca esti blocat in proiect.

5. Da-i vestile ,rele” din lateralul lui!

Totusi, dacd esti nevoit sa dai o veste buna sefului, poti sa stai
pozitionat in fata lui, insd daca ii dai o veste mai putin buna, da-i vestea
stand putin in lateralul lui, astfel incat sa nu ramana cu vestea proasta
si cu imaginea ta laolaltd in mintea lui. Lasa-l sa priveascd incotro si
doreste, numai la tine nu.

6. Fii constient ca nu-i poti schimba mentalitatea!

Sfaturile oferite ar trebui sa functioneze in cazul majoritatii sefilor,
fie ei din sectorul public sau privat. Totusi, sunt sefi care nu au abilitati
manageriale si se poate dovedi o munca de Sisif incercarea de a-i
schimba mentalitatea, astfel ca trebuie sa alegi: ori te adaptezi stilului
de lucru al sefului, ori iti cauti un alt loc de munca, ori astepti sa se
schimbe seful. Sunt anumiti sefi care nu raspund pozitiv indiferent de
ce ai face. De regul3, acesti sefi au carente manageriale, astfel ca multi
oameni au hotarat chiar sa-si deschida o afacere sau sa-si caute rapid
un alt loc de munca cand au avut de-a face cu asemenea sefi! Daca esti
cumva n aceastd categorie, iar ,,norocul” ti-a scos in cale un sef cu slabe
abilitati manageriale si de leadership, cel mai rdu lucru pe care-l poti
face este sa te victimizezi.

7. Alege sa te adaptezi si sa te perfectionezi!

Fiecare om este ceea ce este datorita alegerilor pe care le face,
astfel ca primul sfat pe care-1 dau este sa incerci sa te adaptezi, este
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una din conditiile economiei de piata pana la urma. Daca-ti propui, cu
siguranta vei reusi. Daca esti interesat sa dezvolti o comunicare mai
bund poti sd urmezi cursuri de comunicare, limbaj nonverbal sau
negociere. In plus, poti alege sa te perfectionezi in domeniul in care
activezi fie prin participarea la cursuri, fie prin studiu individual.

indiferent de ce alegi s& faci, alege si te dezvolti personal si
profesional pentru ca aceste lucruri vor ramane pentru totdeauna,
indiferent de sefi sau subalterni. Cheia in a te intelege mai bine cu seful
sau sefa ta este sa te adaptezi stilului de lucru! Daca nu te poti adapta
sau daca nu merita si consideri ca adaptarea ta ar fi de fapt o umilire,
cauta-ti un alt sef, victimizarea nefiind o solutie, pentru ca nu conduce
la nimic bun!

Scris de Marian Rujoiu
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5 SFATURI - CUM POTI AVEA REZULTATE STRALUCITE CA FREELANCER?

Existd o bucurie in orice statut ti-ai alege: angajat, freelancer, somer,
investitor sau antreprenor. Acest articol face parte din acest pentagon
al rolurilor urmand ca in cazul de fata sa ma ocup de statutul de
freelancer!

Ce este freelancerul?

Freelancer, asa cum termenul o spune, nu este angajatul nimanui,
dar nu are niciun angajat! Freelancerii de obicei sunt persoane
pricepute intr-un domeniu care au ajuns in aceasta situatie fie datorita
unei conjuncturi, fie datorita unei alegeri constiente. Freelancerul
poate fi un trainer, un grafician, un expert IT, un instalator, un pictor, un
cameraman, un fotograf, un copywriter, un consultant in management,
un traducator etc. Aproape orice meserie se poate preta acestui statut,
nu insa neaparat cu rezultate. Voi raspunde in acest articol la trei
intrebari:

1. Care sunt avantajele faptului de a fi freelancer?

2. Care sunt dezavantajele acestui statut?

3. Cum putem avea rezultate stralucite activand ca freelanceri?

1. Care sunt avantajele faptului de a fi freelancer?

Freelancerul este propriul sau stapan! Multe persoane au ales acest
statut si nu renunta la el usor. Sunt chiar mandri ca au facut aceastd
alegere! Fie ca esti sau te gandesti sa devii freelancer, este bine sa
cunosti atat avantajele, cat si dezavantajele acestui mod de a fi!
Incepem, asadar, cu avantajele:

a) A fi freelancer este un mod de viata

A fifreelancer presupune o alegere care te-ar putea face fericit. Nu
ai sef, nu ai angajati! Esti liber de contract! Nu stai cu stresul platirii unor
salarii, nici nu trebuie sa dai socolteala in fata sefilor sau colegilor. Ai
un domeniu in care esti specializat si-{i poti impune propriul ritm,
confortabil tie!

b) Freelancerul este independent

Exceptand eventuale contracte in care este angrenat, freelancerul
are posibilitatea sa-si creeze propriul program. El hotaraste caror clienti
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se adreseaza, el isi alege domeniul de expertizd. Probabil, din anumite
considerente, un freelancer este mult mai independent decat o
persoand care conduce o afacere! Isi poate fixa concediile si poate
munci doar doud sau trei luni pe an! In rest se poate ocupa de pasiunile
lui, de familie, de dezvoltare personald sau orice are chef.

c) Freelancerul se adapteaza usor

Daca atunci cand conduci o companie procesul de adaptare la
schimbare este mult mai greoi intrucat include procese, oameni si
resurse, in cazul freelancerului procesul de adaptare este unul rapid, cu
posibile rezultate imediate. El poate decide in orice moment sa-si
schimbe strategia sau sa aleaga noi domenii de specializare! Din acest
punct de vedere, el poate fi preferabil companiilor care ofera servicii
similare!

d) Freelancerul invata mult si inoveaza usor

Cel putin teoretic, un freelancer bun are ocazia de a interactiona cu
oameni si companii diferite. In acest fel el asimileaza o experientd si o
expertiza pe care le poate multiplica sau replica foarte usor in cazul
viitorilor clienti. Aceastad situatie permitandu-i sa fie mult mai flexibil si
mai inovator, poate avea rezultate stralucite.

e) Freelancerul si-a asumat responsabilitatea propriilor rezultate

Ca freelancer dispare discutia ca seful te plateste prea putin sau ca
platesti angajatii prea mult. Avand acest statut vei fi platit exact pentru
munca pe care o depui, nici mai mult nici mai putin! Freelancerul va
putea sa-si fixeze singur tarifele si sa le creasca sau sa le scada dupa
bunul plac, evident tinand cont de piata muncii.

2. Care sunt dezavantajele acestui statut?

Acest statut este frumos, trebuie Tnsa sa fim corecti si sa vedem si
dezavantajele acestuia. Nu putem spune ca sunt multe sau putine, insa
la fel ca si in cazul celorlalte colturi ale pentagonului este bine sa
cunoastem aceste dezavantaje pentru a le putea contracara mai usor!

a) Omul bun la toate

Ca freelancer, fie ca-ti place sau nu, trebuie sa preiei cam toate
rolurile existente intr-o companie: portar, secretard, casier, finantist,
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agent vanzari, reprezentant marketing, reprezentant PR, dactilograf etc.
+ meseria ta de baza. Aceste lucruri la un moment dat te pot tine in loc
de la a-ti face bine treaba. Poate deveni obositor si uneori nepldcut.

b) Lipsa de venituri constante

Sunt si cazuri fericite in care poti avea o constanta in venituri, insa
de cele mai multe ori nu vei avea parte de o asemenea placere. Ar
trebui sa fii salariat pentru a avea venituri constante. Facturile tale te
pot presa uneori, ajungand chiar sa lucrezi pe tarife mici sub presiunea
platii facturilor!

¢) Munca multa

Ca freelancer va trebuie sa muncesti mai mult, in ciuda aparentelor!
Acest punct se leaga de primul dezavantaj si anume de volumul de
munci administrative pe care va trebui sa-l depui in cazul in care vrei
sa-ti cresti veniturile.

d) Marginalizare

Nu este o situatie permanenta, insa este foarte posibild. O
companie de obicei lucreaza cu freelanceri pe termen scurt. Pe termen
lung ideea de freelancer nu le sugereazd seriozitate. Ei prefera o
companie care sa le livreze serviciile respective. De obicei, o companie
are o credibilitate mai mare decat un freelancer, insa, repet, nu este
valabil in toate cazurile. De exemplu, daca esti trainer freelancer, o
companie va apela la tine doar atunci cand nu are alta varianta.
Companiile vor prefera fie sa angajeze, fie sa lucreze cu colaboratori
dedicati lor, si nu freelanceri care lucreaza si cu concurenta. Prin urmare,
poti fi un freelancer bun, insa dat la o parte din considerentele enuntate
mai sus.

e) Lipsa suport si expertiza extinsa

Ca freelencer va fi foarte greu sa obtii suport de la terti. Te poti baza
eventual pe prieteni, Tnsa cu masurd. De exemplu, atunci cand esti
angajat poate prelua un coleg de-al tdu anumite sarcini sau te poate
ajuta. Te poti sfatui cu ei si cu seful si va puteti sprijini reciproc. Puteti
pune resursele si cunostintele in comun si lucrurile devin mai simple.
Freelancerul nu beneficiaza de acest suport. Totodata, beneficiind de o
expertiza restransd poti pierde clienti. Un client poate are nevoie de a,
b, c, d si e. Este greu ca o persoana sa fie cu adevarat experta in toate,
astfel ca o companie va apela la o alta companie care-i poate livra la
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pachet intreaga gama de servicii. Uneori poate e nevoie de un singur
lucru, Tnsa in acelasi timp in orase diferite. Va fi greu pentru un
freelancer sa se cloneze, astfel ca se va vedea in imposibilitatea de a da
curs solicitarii clientului.

Am rdspuns primelor doud intrebdri, si anume care sunt avantajele
si dezavantajele acestui statut. Poate fi frumos atdta timp cdt
freelancerul isi asumd pretul pldtit. Poti invidia un freelancer pentru
avantajele pe care le are. A fi freelancer poate reprezenta o bucurie
nemdrginitd dacd vei putea sd contracarezi din dezavantaje.
Freelancerul isi poate trdi viata din plin si, cu putind mdiestrie, poate
primi bani multi fdcénd ceea ce-i place.

3. Trecand la a treia intrebare, sianume ,cum putem avea rezultate
stralucite ca freelanceri?”, se contureaza mai multe directii utile. Poti
sa le consideri sfaturi, urmand sa le alegi pe acelea care sunt mai
potrivite situatiei si nevoilor tale. Vreau sa iti amintesti ca freelancerul
se poate bucura de munca pe care o face si poate avea rezultate
remarcabile!

Sfatul 1: Alege-ti un domeniu precis de expertiza! Un freelancer
bun va fi cdutat doar daca reuseste sa rdspundd unei nevoie precise.
Asigura-te ca esti bun in ceea ce faci, invatd permanent si dezvolta-te.
Ca freelancer mediocritatea nu exista. Poti sa rezisti doar facand
excelent ceea ce te pricepi cel mai bine!

Sfatul 2: Construieste-ti un personal branding de invidiat! Fa-ti un
blog, comunicd cu oamenii, participa la intruniri ca invitat sau ca
speaker, scrie articole sau chiar carti pe domeniul tau. Cauta cai pentru
a fi invitat in emisiuni TV sau radio.

Sfatul 3: Identifica precis cine sunt clientii tai si incearca sa te
promovezi in primul rand in mediul acestora! Nu-ti permiti sa investesti
timp si bani pentru o notorietate in randul oamenilor care nu reprezinta
piata ta tintd. Niseaza si du-te direct catre ei. Poti rezista avand un
marketing extrem de precis si extrem de eficient. Clientii tai probabil
au cluburi, asociatii, merg la anumite evenimente sau poate sunt
grupati in retelele online precum Facebook sau Linkedin. Ca strategie,
primul lucru (1) ascultd-l exact sd vezi care este situatia, apoi (2)
apreciaza-l, (3) discuta cu ei si (4) vino cu un plus valoare intotdeauna

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE 2007 - 2013



ESTI GENIAL ORICUM PAG. 206

si, cel mai important, (5) ofera resurse, solutii si suport! Daca nu poti
aduce un plus valoare pe domeniul tau in discutii, mai bine te lasi de
meserie. Aceastd schema este valabild si in cadrul intalnirilor deschise,
pe blogul tau sau in retelele online! Pasii trebuie urmati in ordinea
enuntatd!

Sfatul 4: Evita capcana expertizelor multiple! Vei pierde din valoare
daca vei incerca sa raspunzi nevoilor clientilor asemenea unei firme. Nu
vei putea sa faci excelent acel lucru! Nu vei putea fi niciodata un
mecanic stralucit, un trainer bun si un designer de exceptie. Alegand o
abordare multipl3, clientilor le va fi greu sa te gaseseasca. Trebuie sa
fie un singur domeniu si un singur cuvant care sa te reprezinte. Daca
esti solicitat pe mai multe domenii unde nu excelezi, mai bine refuzi,
este singura cale de a-{i pastra brandul intact. Dacd nu faci fatd
problemelor administrative, poti sa-ti iei un secretar care sa te ajute,
dar nu mai mult. Daca ai o retea de clienti pe care crezi cd o poti
valorifica eficient, poate ar fi mai bine sa demarezi o afacere si sa te
inconjori de oameni cel putin la fel de buni ca si tine.

Sfatul 5: Fii serios! Poate cumva se subintelege din sfaturile de mai
sus, Tnsd am vrut sa fiu precis aducand in discutie acest aspect separat.
Faptul ca nu ai sefi sau angajati in fata carora sa dai socoteala inseamna
ca ai clienti! Rezisti doar daca esti serios si se pot baza pe tine. Fa
intotdeauna ce-ai promis ca faci, nu promite mai mult decat poti, nu fa
rabat de la calitate, mergi la intalniri la orele stabilite, da ce-i mai bun
din tine fard sd ai retinerea ca e prea mult sau nu merita! Fiecare client
este unic, respecta-l si respecta-i nevoile. Fii discret si nu povesti altor
clienti sau cunoscuti problemele pe care le-ai gasit in firma X sau Y. Poti
problematiza fara sa nominalizezi. Nu deveni arogant, judecd mai putin
clientii si, daca poti, ajuta-i. Nu intra in concurentd cu alti freelanceri,
intra in primul rand Tn concurenta cu tine si incearca sa te autodepdsesti
de fiecare data depasind asteptarile clientilor.

Sfaturile de mai sus nu sunt limitative. Mai pot fi addugate, eu le-
am ales pe cele pe care eu le-am considerat importante. La fel si lista
avantajelor si dezavantajelor poate fi extinsd. Unii oameni devin
freelanceri pentru ca li se potriveste acest statut. Altii au ales acest
statut de nevoie, poate pentru ca au fost dati afara de la serviciu sau
au demisionat. Sunt si altii care au ales acest rol intrucat nu au vrut sa
treacd la povara conducerii unei afaceri. Oricare ar fi calea prin care
ajungi freelancer, important este ce vei face odata ajuns aici! Retine, nu
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esti cu nimic mai presus decat un angajat sau un antreprenor, poti fi
mai presus doar fata de tine ca persoana cu fiecare proiect pe care-|
desfasori.

inchei oferindu-vd definitia din Wikipedia a termenului de
freelancer:

,Un freelancer (lucrdtor freelance) este o persoand care lucreazd
independent, care desfdsoard o profesie fdrd un angajament pe termen
lung cu un angajator. Termenul de «freelancer» a fost inventat de Sir
Walter Scott (1771-1832) in romanul istoric Ivanhoe pentru a descrie
un «rdzboinic medieval mercenar» (sau free-lance). A fost recunoscut
oficial ca verb in 1903 de cdtre diferite autoritdti in etimologie, cum ar
fi Oxford English Dictionary.”

La ce va duce cu gandul istoria acestui cuvant?
Iti doresc multa bafta!

Scris de Marian Rujoiu
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Nu stii incotro sa o apuci? Te ajutam noi!
MANAGEMENTUL OBIECTIVELOR — STUDIU DE CAZ

Mai jos sunt spicuiri dintr-un e-mail primit de Extreme Training. Tti
recomand sa citesti acest articol si sa tragi acele invdtaminte cheie din
el, fie ca te afli in aceeasi situatie, fie ca nu te afli!

R ,In liceu, in afard de baruri si petreceri nu prea am realizat nimic.
In tot acest timp am stiut foarte clar cd eu voi merge la Drept si voi fi
avocat. Simt si acum cd as fi unul foarte bun si asta o spun nu ca sd par
demagog, ci pentru cd asa simt. Insd, pe parcursul anului | din facultate,
am infiintat o firmd cu un prieten, care, sigur, nu a mers prea mult, dupd
aceea altd firmd care a mers binisor, dar, din cauzd cd nu aveam nici eu
nici prietenul cunostintele necesare, a dat faliment si acea firmd. Eu am
intrat in organizatii studentesti, pe una am si condus-o. Nefiind
presedinte, am dat dovadd de creativitate, am strdns repede un grup
de oameni operationali in jurul meu, am realizat proiecte ample.

Momentan md ocup de manageriat trupe. Merge binisor, doar ca
este greu sG md abtin cGteodatd sd nu spun ce gdndesc, sd obtin pretul
vrut si alte chestii mai micute.

Cea mai mare problemd a mea, dupd mine: focusul, atitudinea (cred
cd atitudinea este cea mai mare problemd pentru cd inglobeazd
termenul «mai multe departamente» care trebuie reparate) si modul
de gdndire. La ce m-am gdndit cd m-ar ajuta este un plan bine definit
prin care sd fie precizat: asta asa si asa trebuie fdcut; astea trebuie
citite, astea trebuie repetate, incercate, testate si toate astea in atdt
timp. Vd rog sd spuneti o pdrere despre acest e-mail, poate dacd aveti
cumva si o hartd sau un drum spre o hartd. Vi multumesc anticipat!”

Raspunsul meu la aceastd ,problema” il gasiti mai jos si sper sda
gasiti deosebit de util diagnosticul pentru persoana in cauza, careia, cu
permisiunea dumneavoastra, nu o sa-i mentionez numele.

Va spun sincer ca initial acest e-mail mi s-a parut mult prea complex.
La a doua citire am avut insa o revelatie, sa spun asa. Ca de obicei, 0 sa
incerc sa fiu cat se poate de punctual.

Primul diagnostic este simplu: tie nu-ti trebuie o hartd. Am observat
ca te ,,misti” destul de bine pe aceasta harta. La fel iti spun ca nici ipoteza
lansatd de tine, ca ai avea o problema cu atitudinea, nu este una
plauzibila.
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Aici, mai jos, te citez pe tine:

,La ce m-am gdndit cd m-ar ajuta este un plan bine definit prin care
sd fie precizat: asta asa si asa trebuie fdcut, astea trebuie citite, astea
trebuie repetate, incercate, testate si toate astea in atdta timp.”

Ai nevoie de aceste lucruri, insa nu este de ajuns. Acestea sunt
necesare, sunt lucruri pe care tu ar trebui sa le pozitionezi pe harta ta.
Mai este nevoie de ceva inainte de aceste lucruri.

Ca sd intrdm in esenta problemei: ceea ce-{i trebuie tie nu este o
hartd, ci o BUSOLA! Adicd ai avea nevoie de o busola care sa-ti arate
directia. In plus, mai trebuie sa stii daca vrei sa mergi spre nord, sud sau
vest sau est.

Practic, acum tu te plimbi fara sa ai o idee bine definita exact incotro
mergi. Aducand discutia in planul real, trebuie in mod obligatoriu sa-ti
fixezi obiectivele. Adica trebuie sa stabilesti daca vrei sa mergi spre
nord, de exemplu.

CUM 1T FIXEZI OBIECTIVELE?

PASUL1

Un obiectiv este acel lucru, stare, situatie in care tu vrei sa ajungi.
Sa-ti dau cateva exemple de obiective: Vreau sa ajung un avocat de
succes! Vreau sa fiu cel mai bun trainer din Romania! Vreau sa devin
un om bogat! etc. Evident, lista poate continua la nesfarsit. la o foaie
de hartie si noteaza obiectivele tale. Pot sa fie cat de multe, insa pentru
inceput iti sugerez doar trei!

PASUL 2

Acum, odata ce ai stabilit, urmeaza o intrebare cheie: cum o sa-mi
dau seama ca am atins acest obiectiv? Este o intrebare foarte grea,
insd este o intrebare cheie in demersul tau. Raspunsul la ea clarifica
obiectivul, mai ales daca acesta a fost formulat in termeni generali! De
exemplu, dacd vrei sa devii un avocat de succes trebuie sa poti formula
ce Tnseamna acest lucru pentru tine. Poate sa insemne un numar de
100 de clienti pe an, care sa-ti aduca un venit de 50.000 de euro pe an
si sa ai 80% din procese castigate. Acestea sunt doar exemple. Poti
formula tu acele cuantificari care clarifica pentru tine ideea de avocat
de succes.
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PASUL 3

Care sunt acele actiuni pe care ar trebui sa le intreprind pentru a
atinge obiectivul? Abia acum stabilim acel drum care trebuie urmat.
Acum stabilim daca trebuie sa citesti x carti, sa participi la cutare si
cutare curs, sa faci stagii de practica intr-o companie multinationalg, sa
pleci la un master la o universitatea Z, sa-ti deschizi o firma, sa-ti iei un
asociat etc. Nu uita, se lucreazd cu pixul si cu hartia in fatd. Poti imparti
foaia pe orizontalad in 3 daca ai 3 obiective, iar apoi fa 5 coloane. In
prima coloana treci obiectivul, in a doua coloana treci pasul 1, in a treia
pasul 2, in a patra pasul 3, iar in a cincea pasul 4!

PASUL 4

Ce voi face dupa ce am atins obiectivul? Aceasta este a patra
intrebare cheie, care-{i asigura o continuitate a planului. Practic, aici fsi
poti fixa un alt obiectiv care sa fie in continuarea celui stabilit.

Acesti patru pasi vor fi conditia esentiala pentru ca tu sa atingi
obiectivele. Gandeste-te ca vrei de exemplu sa-ti construiesti o casa. Sa
presupunem ca acesta este obiectivul tau: sa-ti construiesti o casa.
Urmand pasii vei ajunge n pasul 3, la actiuni! Ideea este urmatoarea:
planul de casa nu este un plan de afacere, de exemplu. Adica nu te
astepta sa demarezi o afacere cu un plan de casa. Vreau sa subliniez aici
ca desfasurarea unor actiuni intamplatoare nu are cum sa te faca sa
reusesti fara a avea obiective ferme. Nu ai cum sd semeni grau, de
exemplu, si sa te astepti sa recoltezi porumb! Posibil ca obiectivul tau
sa fie In nord (pe harta), in acest caz nu ai cum sa atingi acest obiectiv
daca te indrepti catre vest sau cdtre est sau catre sud.

n afar3 de cei patru pasi, ar fi util dac3 ai mai rispunde la dou3
intrebari?

1. Ce piedici pot sa apara in atingerea obiectivelor si cum am de
gand sa le trec?

2. Ce fac daca nu-mi ating obiectivele?

Am citit pe undeva o zicala: ,,Niciun vant nu-ti este prielnic daca
nu stii unde vrei sa ajungi”. Fixarea obiectivelor este esentiala si ea
trebuie formulata in termeni pozitivi (nu negativi).
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Sd iau un ultim exemplu. S3 presupunem ca te duci sd cumperi un
bilet de tren. O sa imaginez un dialog!

Casiera: Unde doriti sa mergeti?

Tu: Nu stiu!

Casiera: Domnu’, trebuie sa-mi spuneti unde doriti sa mergeti, altfel
nu am cum sda va dau un bilet!

Tu: Eu vreau doar un bilet!

Casiera: Domnule, sunteti nebun!

Tu: Sa inteleg ca nu aveti bilete?

Casiera: Ba avem!

Tu: Am inteles, stiti, nu as vrea sa merg la Suceava?

Casiera: Dar unde?

Tu: Stiti, n-as vrea nici la Galati!

Casiera: Domnu’, uitati aici, va dau acest bilet, este cadou! Este un
bilet spre IAD!

Casiera: Politia, va rog sa interveniti pentru ca am un nebun la
ghiseu!

Sper ca acest dialog v-a placut! Probabil e greu sa intdlnim in
realitate aceasta situatie! Dar acest dialog e plin de semnificatii. Nu ai
cum sd ajungi undeva daca nu stii unde vrei sa mergi. La fel, nu ai cum
sa ajungi undeva daca spui unde nu vrei sa mergi. Se pare ca poti ajunge
totusi undeva, anume in iad, folosind termenul acesta figurat, adicad la
o viata nefericitd, plina le lucruri inutile, plina de timp irosit. Daca la
ghiseu ai fi spus unde vrei sa ajungi, cu siguranta ti s-ar fi dat un bilet si
ajungeai in Ploiesti, de exemplu. Era de ajuns sa stii!

n concluzie: stabileste-ti obiectivele, urmeazi-le cu indarjire si le
vei atinge!
Succes!

Scris de Marian Rujoiu
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SECTIUNEA 3 (angajator)

Leadership

Te adaptezi sau dispari
CUM DEZVOLTI UN MANAGEMENT MODERN SI EFICIENT?

Tehnicile de management se actualizeaza permanent. Fiecare
companie este in cautare de instrumente care nu trebuie doar sa fie
moderne, ci si sa raspunda nevoilor actuale. Atunci cand te hotarasti sa
implementezi o idee in companie, fie ca esti manager sau sef de echipa,
vrei rezultate, vrei marirea eficientei.

Am intalnit companii care s-au plans ca au incercat fel si fel de
softuri pentru cresterea eficientei sau pentru Tmbundtdtirea
comunicarii. Principalul impediment constatat este ca se alege o solutie
astdzi, Insa maine ea nu mai corespunde cerintelor. Disney, o companie
renumita pentru inovatie, a gasit rapid o solutie. Aceasta nu a fost un
soft performant si nici superindicatori de masurare sau formule
complicate. Solutia este mai aproape decat credem si aceasta se
numeste blog intern al companiei.

Da, ati inteles bine, prin crearea unui blog intern poti creste
eficienta unei companii si poti imbunatati comunicarea intre membrii
echipei.

S-a constatat ca folosirea unor softuri comporta trei dezavantaje
majore:

1. nevoile companiei sunt in schimbare permanentd (lipsd de
dinamicd)

2. sunt plictisitoare, nu permit discutie sau un flux al ideilor

3. stopeazd creativitatea si nu fructificd potentialul fiecdrui membru
al echipei

La fel, folosirea e-mailului pentru cresterea performantei comporta
o serie de dezavantaje cum ar fi:
- este greu de gasit exact e-mailul care te intereseaza
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- firul discutiei in cadrul unei echipe este greu de urmarit

- sunt greu de gasit unele tipizate sau documente (ultima varianta)

- feedbackul este primit (in cel mai bun caz) doar de cel care a trimis
e-mailul

- e-mailul nu este un instrument care asigurda memoria organizatiei
(cand angajatul pleaca, este inlocuit sau este in concediu, cu greu poate
continua cineva munca)

- se primesc multe e-mailuri nedorite, astfel ca sortarea si separarea
lor de cele importante ale companiei devine groaie

Lista dezavantajelor poate continua atat in cazul e-mailurilor, cat si
in cazul softurilor. Atentie, vreau sa precizez ca atat e-mailul cat si
softurile iti pot asigura anumite avantaje, astfel ca ele trebuie pastrate.
Blogul intern raspunde avantajelor, astfel ca e-mailurile vor fi doar
reduse, si nicidecum eliminate.

Un blog intern, protejat cu parola, va fi accesat doar de angajati si
de manager. In acest fel, oricine va putea fi la curent cu orice idee din
companie si poate avea acces instant la orice resursa sau document
postat. Folosirea unui blog intern duce la o Tmbunatatire a
managementului pe doud paliere (comunicare si administrare).

La nivel de comunicare, blogul intern poate fi folosit in urmatoarele
moduri:

- managerul pune in discutie o idee, primeste feedback, care poate
fi vazut de toti ceilalti. Intotdeauna de la o idee i vine alta si asa mai
departe, astfel incat feedbackul devine mult mai consistent;

- prin postarea unei informatii, toti angajatii sunt informati in timp
record, iar atunci cand este vorba de o problema cineva poate veni cu
o solutie rapid si are ocazia sa primeasca feedback la fel de rapid;

- printr-un blog intern se asigura paternitatea ideilor. Dispare astfel
discutia atat de intalnita privind paternitatea unei idei;

- prin intermediul blogului intern pot fi puse la dispozitia angajatilor
fie de catre angajator, fie de catre angajati, diferite informatii de ordin
personal (discounturi, oferte speciale, locuri in care au mers etc.);

- blogul intern ofera fiecarui angajat ocazia de a-si expune o idee
(nu toti angajatii cu idei bune vor lua cuvantul in sedinte si-si vor spune
parerea). Ideea poate fi astfel scrisa, analizatd si vazuta de toti, incepand
de la manager pana la colegul de birou;

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE 2007 - 2013



ESTI GENIAL ORICUM PAG. 214

- un blog intern poate asigura o dinamica a echipelor, o consolidare
a acestora si o valorificare mai mare a potentialului fiecarui individ,
crescand in acest fel apartenenta lor la valorile companiei.

La nivel administrativ, blogul intern ofera instrumente prin care
poate fi imbunatatit managementul:

- organizarea fisierelor si indexarea lor rapida;

- oricine, in orice moment (in functie de eventualele restrictii
necesare), va avea acces la documentul potrivit;

- gdsirea rapida a unor solutii;

- semnalarea unor probleme foarte rapid;

- ideile pot fi imbunatatite si discutate, de la egal la egal;

- orice angajat nou poate avea acces la memoria organizatiei;

- se pot aduce oricand informari privind stadiul sau progresul intr-
un anumit moment (intr-un soft veti pune doar o cifra corespondenta
si nu este suficient);

- regulamente interne, tipizate, etc. toate pot fi arhivate si accesate
rapid;

- dispare problema , ultimei variante” a unui document;

- se pot trasa sarcini foarte rapid si se poate oferi feedback

Listele pot continua, blogul intern fiind un instrument performant.
Blogul, asa cum este el gandit, este flexibil, in orice moment ii poti
adduga diferite optiuni sau un nou design. El poate raspunde oricarei
provocari, tocmai pentru ca nu este standardizat. Flexibilitatea este
cuvantul cheie care defineste blogul intern. V@ recomand Jeremy
Wright — Blog marketing pentru a afla mai multe despre puterea
blogului intern si a blogului corporate.

S-ar putea obiecta ca in acest fel angajatii pot oferi oricui din afara
acces la acest blog prin transmiterea unui user si a unei parole. Si aici
departamentul IT poate avea solutii, insa aceasta problema oricum
exista Tn cazul e-mailului sau prin folosirea unui stick. Blogul intern nu
este o solutie pentru cresterea sigurantei datelor, ci pentru inovatie,
performanta si comunicare.
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Blogul intern reprezinta un plus, un instrument la care poate apela
orice companie indiferent de numarul angajatilor. In concluzie, repet
cateva motive principale pentru care ai putea apela la aceasta solutie:

1. este rapida
. presupune costuri foarte reduse
. ofera flexibilitate maxima
. motiveaza nonfinanciar angajatii
. creste performanta
. consolideaza echipele
. eficientizeaza din punct de vedere administrativ
. valorifica potentialul fiecarui membru al echipei
. asigura o comunicare autentica in relatiile angajati-angajatori
si angajati-angajati

10. poate fi accesat de angajati din orice loc unde exista internet
si poate fi actualizat permanent.

CoONOOTUVA,WN

Aminteste-ti ca Tn general ai doar doua variante: te adaptezi sau
dispari, pand la urma este o alegere pe care trebuie sa o faci! Lipsa
alegerii reprezinta de fapt tot o alegere!

iti doresc forta si vointa de a reusi!

Scris de Marian Rujoiu
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CINE ESTE MAI PUTERNIC: INDIVIDUL SAU ECHIPA?
Mitul Echipei sau Mitul Individului?

Tot mai mult in ultima vreme se pune accentul pe lucrul in echipa!
Multi dintre noi suntem de acord cu acest concept mai mult in teorie,
cand vine vorba de practica ne convingem cu mare usurinta ca ceea ce
faci TU este mai bun facut. Ba, mai mult, vezi in lucrul in echipa o
pierdere de vreme, mai ales ca {i se pare cd se pierde mult prea mult
timp cu discutii inutile! Lista dezavantajelor poate continua si nu are
rost sd ne ascundem sustinand cd formula ideala de lucru este cea in
ECHIPA.

Nu mi-am propus in acest articol sa demonstrez ca lucrul in echipa
este doar un mit, intrucét realitatea m-ar contrazice imediat! Cert este
insd ca sunt oameni care sunt de acord ca lucrul in echipa este mai
eficient si oameni care afirma contrariul! Cea mai mare greseald ar fi sd
spunem ca unii dintre ei gresesc, iar ceilalti au dreptate. Fiecare are
dreptate.

Aici avem de-a face cu doua categorii de oameni!

Oamenii tip INDEPENDENT - numiti in cazul de fata VULTURI
Vulturii vad lucrurile in felul urmator:

- vor sa lucreze singuri;

- vor sa-si asume responsabilitatea;

- 1si spun: e mai greu de unul singur, dar mai sigur.

Oamenii tip COOPERANT - numiti in cazul de fatd RANDUNICI
Randunicile vad lucrurile cu totul diferit:

-cred cd 1 + 1 =3 (unde sunt doi puterea creste);

- munca in echipa da rezultate mai bune;

- nu vor sa lucreze singuri.

Orice manager de resurse umane trebuie sa inteleaga aceste doua
tipologii. Ar fi un esec sa incerci sa le convingi pe oricare din ele ca
lucrurile stau diferit! Prin urmare, trebuie sa te asezi acolo unde iti este
locul. Posibil ca tu sd ai rezultate excelente intr-o echipd sau poate in
afara eil!
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Nici vulturul, nici randunica nu trebuie luati in sens negativ sau
pozitiv - acestea sunt tipare de lucru si trebuie sa le acceptam ca atare!

Lucrul in echipd este un fenomen. Chiar si in vanzari sunt companii
care au adoptat o politica a lucrului in echipa dand target de echipg, iar
vanzarile merg foarte bine.

De ce sunt totugi importante echipele? Care sunt avantajele lor?

Dragi Vulturi, incercati macar sa intelegeti ca si lucrul in echipa
poate sa dea rezultate, uneori chiar foarte bune. Un manager iscusit
trebuie sa stie sa imbine aceste doua tipologii chiar si atunci cand avem
de-a face cu o singura echipd formatd atat din vulturi, cat si din
randunici, gasind pentru fiecare un rol potrivit competentelor sale. Am
tinut sa fac aceste precizari legate de tipologii nu pentru a va intelege
pe voi, ci pentru a-i intelege pe ceilalti, mai ales pe cei diferiti de voi,
atunci cand vine vorba de lucrul in echipa!

Sapte trasaturi de AUR ale echipelor?

1. Sunt cele mai indicate pentru a rezolva probleme complexe care
necesita opinii si cunostinte diferite!

2. Reprezinta un excelent mediu de invatare!

3. Sunt mult mai orientate spre obiective decat organizatia in
ansamblu sau si fsi stabilesc mult mai usor o viziune si un scop propriu
(este mai usor de identificat un obiectiv al unei echipe)!

4. Valorifica mai bine resursele fiecarui membru!

5. Sunt mai flexibile decat grupurile organizationale, pentru cd pot
fi mult mai usor formate, dizolvate, reorganizate sau redimensionate!

6. Cultiva loialitatea si functioneaza pe principiul ,toti pentru unul
si unul pentru toti”.

7. Favorizeaza delegarea de responsabilitdti pentru cd ofera
garantia de a controla comportamentul membrilor sai, prin norme
proprii.

Concluzii si sfaturi:

Pentru departamentul HR: Cand faci recrutarea, ar fi foarte bine sa
stii daca iti trebuie o Randunica sau un Vultur. Odata ce stii ce-ti trebuie,
ai laindemana destule instrumente HR pentru a-l gasi si a-l alege!
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Pentru cei care cred in echipa: Ea functioneaza atata vreme cét e
manageriata bine si e compusa preponderent din Randunici. Nu poti
contesta Tnsd niciodata valoarea unui Vultur daca acesta are disponibil
,Piscul” pe care sa se aseze!

Pentru cei care nu cred in echipe: incearci sa intelegi si s& accepti
ca si o echipa poate avea rezultate care nu pot fi atinse individual!

Atat valoarea individului cat si valoarea echipei vor face fata
provocarilor capitalismului. Depinde doar de obiectivele pe care le
avem. Unele pot fi atinse de catre o echipd, altele de catre indivizi care
nu lucreaza obligatoriu in echipa.

Care este Mitul?

n ciuda faptului ci se face apologia echipei tot mai mult, in mai
toate revistele de specialitate, consider cu tarie ca individul nu trebuie
dezumanizat, nu trebuie sa-i negam comportamentul, nu are rost sa ne
furam caciula singuri, nici nu are rost sa ne transformam in cooperativa
daca nu este cazul!

Care este Mitul pana la urma, individul sau echipa? Raspunsul este
simplu! Mit este acela care afirma ca eficienta este data fie numai de
echipe, fie numai de indivizi! Eficienta este datd de folosirea
corespunzatoare atat a individului in afara echipei, cat si a echipei in
sine atunci cand este necesar!

Scris de Marian Rujoiu
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CUM COMUNICAM SCHIMBAREA?

Sunt multe tips&triks pentru comunicarea schimbarii. Voi aborda
n acest articol cel mai simplu lucru atunci cand vine vorba de schimbare
- si l-as putea numi principiul numarul 1 in comunicarea schimbarii.

Cum procedeaza managerii cel mai des?

Orice companie trece periodic prin schimbari: schimbari de sarcini,
schimbari tehnologice, schimbari de sefi, schimbarea sediului de lucru
etc. Cel mai adesea managerii nu stiu cum sa comunice schimbarea.

Exemplu

Luam exemplul real al evolutiei unui ziar, care a trecut printr-o
perioadd de schimbdri tehnologice. Mai exact, este vorba de momentul
in care masinile de scris sunt inlocuite de calculatoare. Redactia ziarului
este ,dezorientatd”. Aceastd schimbare tehnologicd este vitald, mai
toate ziarele trec prin ea, iar pentru a rdmdne competitivi aceastd
schimbare este vitald. Angajatii ziarului sunt de diferite vdrste, incepdnd
de la 20 de ani pdnd la 55 de ani.

Managerul discutd cu departamentul administrativ, iar intr-o zi
decide inlocuirea masinilor de scris cu PC-uri. Se gdndeste chiar cd va
face o surprizd pldcutd. El asteaptd bucuros intoarcerea oamenilor din
teren. In jur de ora 6 pm, oamenii se intorc din teren, iar la ora 6.30
toatd redactia este convocatd la sedintd.

n cadrul sedintei managerul formuleazi urmatoarele mesaje:

1. Incepénd de astdzi lucrurile nu vor mai fi la fel.

2.Am schimbat masinile de scris cu calculatoarele!

3.Era o schimbare necesard, o schimbare tehnologicd ce ne va mdri
viteza de lucru.

4.Uitati de masinile de scris hodorogite si priviti la aceste minunate
calculatoare!

5 Intrdm intr-o noud erd, nimic nu va mai fi la fel.

Oamenii raman fara cuvinte. Pe fetele lor nu apare bucuria
asteptata de manager. Cei 9 oameni din cadrul redactiei primesc vestea.
Paradoxal, in ciuda faptului ca schimbarea era necesara si buna
totodatd, ei i comunicd managerului cd au inteles si se asaza in fata
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noilor ,,masini de scris”, a calculatoarelor. Ei au parte de un mini-training
n care li se explica faptul ca aceste calculatoare sunt total diferite de
magsinile de scris. Practic, nimic nu mai este la fel. Oamenii incep sa
lucreze sfiosi pe ele, cu gandul insa la traditionalele masini de scris. Unii
dintre ei aveau 20 de ani de cand lucrau cu masinile de scris.

Dupa o luna de zile, patru angajati din cei noua isi dau demisia.
Presa nu mai era ceea ce stiau ei. Ceilalti 5 rdmasi in redactie parca se
posomoraserd. La 3 dintre ei le scazuse inexplicabil calitatea
materialelor scrise. Parca nu mai erau incdrcate de atata suflet. Are loc
o discutie cu managerul in care ei sunt intrebati ce se intampla. Acestia
nu pot oferi o explicatie, singura plauzibila fiind faptul ca ei nu mai sunt
atat de inspirati de PC asa cum erau de masina de scris.

Povestea continug, iar redresarea ziarului se realizeaza in aproape
un an de zile. Vorbim numai de o redresare, in sensul cd jumatate din
echipa era una nous, iar calitatea materialelor era una mediocra.

Unde s-a gresit?

Probabil este clar pentru fiecare dintre noi ca schimbarea era
necesara. Unde s-a gresit? Cum s-ar fi putut face astfel incat oamenii
sa nu-si dea demisia, iar schimbarea sa aiba un impact pozitiv.

Felul in care comunicam schimbarea este mai important decat
schimbarea n sine, indiferent de marimea sau de importanta
schimbarii. Majoritatea managerilor - de altfel, de buna credinta - aleg
sa comunice schimbarea intr-un mod care nu poate fi primit cu bucurie.
Fie cd acceptam sau nu, schimbarile, cel putin initial, nu sunt
acceptate. Fiecare dintre noi manifesta o rezistenta marita la schimbare.
Ne obisnuim cu anumite lucruri, iar schimbarea lor nu ne bucurd, ba
din contrd. De cele mai multe ori eficienta sau necesitatea nu sunt
argumente care conving. Plecand de la obiceiurile cele mai simple pana
la cele mai complicate, preferam sa le pastram. Stim de cele mai multe
ori ca obiceiurile noastre nu sunt ,sanatoase”, ele insa sunt ale noastre
si dorim pastrarea lor. Fie cd e vorba sa ne schimbam biroul de lucru,
locuinta, serviciul, ora de trezire, sarcinile de la serviciu sau orice alta
schimbare, aceste schimbari ne creeazd un disconfort. Greseala
manageriala este situatia in care managerul prezinta schimbare drept
ceva ,total diferit”, ,nimic la fel”.
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Cum ar trebui sa procedam astfel incat trecerea peste schimbare
sa fie una cat mai usoara?

in procente, numai maxim 20% dintre oameni cautad permanent
schimbari. Acestia vor accepta intotdeauna schimbarile si le vor
considera noi provocdri. Pdrerea noastrd despre noi este cd suntem
deschisi la nou, ca ne plac schimbarile. In realitate, insa, schimbarile ne
modificd un ritm al vietii cu care ne-am obisnuit. De exemplu, cunosc
foarte multi contabili care nu au acceptat programele informatice. Ei
prefera in continuare sa lucreze cu pixul, iar daca vine vorba de facut
ceva la calculator - ,,sa le faca altcineval”.

Pentru a comunica eficient o schimbare cu cat mai putine pierderi,
trebuie reformulat mesajul schimbarii. Limbajul este prima cale la care
trebuie sa apelam. Este cel mai usor de folosit si cel mai eficient
totodata. Indiferent de schimbare, trebuie sa ,,inmuiem” efectele ei cat
mai mult posibil, trebuie sa realizam trecerea de ,,baubaul pe care nu-

| cunoasteti, total diferit de ce-a fost” la ,,acelasi baubau imbunatatit”.

Trebuie sa facem trecerea de la:

® total diferit — la — aproape la fel

® totul se va schimba — la — totul va rdmdéne la fel

® schimbare — la — imbundtdtire

® trebuie sd vd schimbati — la — trebuie sd ne adaptdm

® intrdm intr-o noud erd — la — continudm munca noastrd

Practic, schimbarea trebuie comunicata ancorand-o in ceea ce
exista Th momentul respectiv. Oamenii acceptd schimbarea daci li se
explica ca avem de-a face cu o continuare a ceea ce facem. In discursul
nostru trebuie sa se regdseasca toate punctele comune. Cu cat vor fi
gasite mai multe legaturiintre ceea ce a fost si ceea ce urmeaza, cu atat
schimbarea va fi mai mult perceputa ca o continuare a ceea ce a fost.
,Noua erd” si ,total diferit”, ,nimic la fel” nu sunt mesajele care conving.
Acestea sunt mesajele care asigura ca schimbarea va avea , pagubele
cele mai mari posibile”. Nu este vorba de a pacali, ci de a umaniza
mesajul si de a intelege ca oamenii sunt rezistenti la schimbare.

Toata explicatia de mai sus se reduce la un lucru foarte simplu:
atunci cand comunicam o schimbare trebuie sa punctam nainte de
toate ce ramane la fel, iar lucrurile care se schimba total trebuie
explicate ca o continuare a ceea ce a fost. Cu cat vor fi punctate mai
multe lucruri care raman la fel, cu atat sansa ca oamenii sa perceapa
pozitiv creste.
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Reintorcandu-ne la ziar, cele 5 mesaje cadru pot fi reformulate in
felul urmator:

1. Incepdnd de astdzi, lucrurile se vor imbundtdti.

2. Vom folosi masini de scris mai eficiente!

3. Veti putea scrie materiale mai usor. Veti avea ocazia sd
Tmbundtatiti ideile scrise intr-un mod pldcut.

4. Masinile de scris vor ramdne in aceste birouri sG ne aminteascd
de istoria noastrd.

5. In sfarsit tehnologia ne va permite s punem in practicd mai usor
ideile noastre.

Dialogul continug, iar schimbarile vor fi percepute ca imbunatatiri.
Nu se mai intra cu ,violenta” in obiceiurile oamenilor, ci li se explica ca
obiceiurile lor vor fi mentinute. Li se va explica oamenilor pana in cel
mai mic detaliu cat de asemdnatoare sunt lucrurile (cele noi cu cele
vechi): literele sunt asezate la fel pe tastatura, ceea ce scrii se va vedea
tot in fatd, se va lucra la aceleasi birouri, fiecare isi va pastra directia
redactionald. Comunicarea schimbarii va fi astfel mai lejera, amintindu-
se si alte lucruri care raman la fel (chiar daca nu au legdtura cu
schimbarea). Lucrurile explicite vor fi verbalizate atenuandu-se impactul
schimbdrii: programul va ramane la fel, vom trata aceleasi subiecte,
machetarea ziarului va fi aceeasi.

Sunt modalitdti si mai complexe de implementare a unei strategii
in cadrul unei organizatii, pe care le tratam in trainingurile noastre de
management, schimbare si performanta.

Punctual, in acest articol, mi-am propus sa atrag atentia asupra unei
greseli manageriale foarte des intalnitd. Aceasta greseala manageriald
vine si pe fondul in care leaderul vrea sd transmitd o noud viziune,
uneori ,revolutionard”. Poti transmite - dupd cum am observat - si
viziunea revolutionara, folosind Tnsa un limbaj mai moderat, cu mesajul
»aproape la fel”.

Folosind strategia prezentata, dai sansa oamenilor sa accepte
schimbarea mai usor si sa se adapteze cat mai rapid posibil. Este un
detaliu minor, efectele lui sunt insa majore, uneori hotaratoare pentru
viitorul organizatiei.

Scris de Marian Rujoiu
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MANAGEMENTUL RISCULUI - STRATEGII DE CONTRACARARE!

Firma Standish Group a derulat in anul 1995 un studiu asupra a
peste 1000 de manageri, obiectul acestuia fiind constituit de
principalele motive si riscuri care duc la esecul unui proiect. In urma
acestui studiu, pe primele 10 locuri s-au situat riscurile de mai jos:

. Cerintele incomplete privind proiectul

. Parteneri implicati partial in proiect

. Insuficienta resurselor

. Estimarea nerealista a rezultatelor proiectului

. Suportul executiv insuficient

. Schimbarile survenite in timpul derularii proiectului

. Planificarea precara a activitatilor

. Lipsa elementelor esentiale pentru derularea proiectului
. Managementul defectuos

10. Suportul tehnologic slab

OCoONOOUE WN

Riscul este un fenomen intalnit n viata de zi cu zi a oricarei institutii,
el fiind asociat de cele mai multe ori cu termenul de ,nesiguranta”.
Potrivit dictionarului Webster, riscul este vazut ca o ,posibilitate de a
suferi o pierdere”, iar acest lucru se intampla ori pentru ca in derularea
proiectului a intervenit un lucru neplanificat, ori pentru ca un lucru care
a fost planificat nu s-a intdmplat tocmai asa cum a fost prevazut.

Riscurile pot avea atat un caracter intern, referindu-ne aici la
greselile manageriale, cat si un caracter extern reprezentat practic de
orice eveniment din afara organizatiei care poate afecta in mod negativ
derularea proiectului. Persoana responsabila de managementul riscului
trebuie sd aiba Tn vedere acesti factori interni si externi si sa
monitorizeze in permanenta situatiile de risc. Mai exact, ea trebuie sa
elaboreze un plan de management al riscului, iar, atunci cand acesta
apare, sa stie cum sa 1l diminueze si sa il controleze.

Managementul riscului presupune parcurgerea a 6 etape esentiale:
1. Descrierea contextului

2. |dentificarea riscurilor

3. Analiza si ierarhizarea riscurilor
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5. Elaborarea planului de management al riscurilor5.
6. Implementarea planului de management al riscurilor

7. Monitorizarea si actualizarea planului initial de management al
riscurilor

Pentru a sti ce trebuie sa previna, un manager de proiect trebuie
sa identifice mai intdi eventualele riscuri. De aceea, este absolut
necesar ca fiecare manager de proiect sd raspunda pentru inceput la
urmatoarele intrebari:

® Ce reprezinta riscul pentru acest proiect?

® Ce reprezintd riscul pentru o anumita activitate a proiectului?
® Ce riscuri exista?

® Care este probabilitatea ca acestea sa se produca?

® Care sunt pierderile ce pot rezulta din aceste riscuri?

® Care sunt alternativele de rezolvare a situatiei de criza?

O metoda foarte des intalnita in identificarea si analizarea riscurilor
este metoda biletelelor Crawford, care presupune ca managerul de
proiect sa raspunda cu cate un alt raspuns de 10 ori consecutiv la
intrebarea: ,Care credeti ca este cel mai mare risc pentru proiectul
dvs.?”.

Este foarte important ca, dupad ce identificam riscurile, sa le
analizam si sa le ierarhizam in functie de impactul lor si de
probabilitatea de a se intampla, astfel:

@® Riscuri cu impact mare si probabilitate mare

@® Riscuri cu impact mare si probabilitate mica

@ Riscuri cu impact mic si probabilitate mare

Bineinteles, exista si cateva strategii generale pe care le are la
dispozitie un manager atunci cand doreste sd reduca riscurile din cadrul
proiectului sau:

1) Acceptarea riscurilor presupune ca managerul de proiect sa fie
perfect constient de dimensiunea micd a riscurilor apdrute la un
moment dat si ia decizia de a nu actiona in niciun fel pentru inldturarea
sau diminuarea acestora.
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2) Evitarea riscurilor are loc atunci cand apar modificdri
semnificative in procesul de derulare a proiectului, moment in care
managerul de proiect hotardste sa inlature total aceste riscuri, mergand
chiar pana la stoparea executarii proiectului.

3) Monitorizarea riscului si elaborarea unui plan pentru situatiile
imprevizibile implica alegerea unor indicatori si monitorizarea acestora
pe toata durata derularii proiectului. Se vor intocmi planuri de rezerva
menite sa ofere alternative de recuperare a pierderilor.

4) Transferul riscurilor reprezintd modalitatea de transferare a
riscurilor aparute catre un intermediar, de obicei o institutie specializata
in domeniu sau un expert.

5) Reducerea sistematicd a riscurilor presupune totalitatea
metodelor si strategiilor care sunt destinate diminudrii riscurilor in mod
sistematic, pana ce se ajunge la un grad optim pentru manageri.

Desi managerii si natura umana in general au o anumita aversiune
fata de ideea de risc, este extrem de important ca orice manager de
proiect sd ia in considerare intotdeauna toate riscurile posibile, sa le
analizeze, s le ierarhizeze, sa elaboreze planuri de diminuare a acestora
si sa fie capabil sa tina toate aceste situatii de risc sub control.

Scris de Andreea Marc
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MOTIVATIE VERSUS DEFICIT DE COMPETENTA
Lipsa de motivatie si metode manageriale de motivatie!

Am hotarat abordarea acestei teme intr-un mod putin diferit, in
sensul ca Thainte de a discuta de metode cheie de motivare trebuie sd
identificam corect dacd avem de-a face cu lipsd de motivatie sau cu un
deficit de competenta profesionala !

Tn acest articol vom stabili exact cum anume putem pune un
diagnostic corect pe problema: deficit de competenta sau lipsa de
motivatie. Totodatd, in termeni de solutii voi prezenta care sunt acele
metode prin care putem rezolva fiecare din cele doud probleme.
Subiectul este foarte important intrucat lipsa motivatiei sau deficitul de
competenta sunt generatori imediati de neperformanta, lucru pe care
probabil ni-l dorim cel mai putin!

Este bine cand dorim sa motivam angajatii, dar mai inainte de asta
trebuie sa aflam daca acestora le lipseste intr-adevar motivatia!

Analizand cazul in care salariatii obtin performante scazute trebuie
sa avem in vedere dacd performanta scdazuta este rezultatul unei
competente profesionale scazute sau este cauzata de lipsa motivatiei.
Astfel, in cele doua situatii atitudinea adoptata de manager trebuie sa
fie total diferita.

Competenta profesionala scazuta se observa mai ales in cazul in
care, fiind pus Tn fata unor sarcini dificile, angajatul poate dovedi o
Hinsuficienta” a competentei profesionale, ale carei cauze pot fi:

- cunostinte de specialitate reduse;

- lipsa de experientg;

- atitudine nepotrivita a angajatului (fata de munca, fata de echipa,
fatd de superiori);

- abilitate redusa in domeniul in care performanta nu a atins nivelul
asteptat.

Cum punem diagnosticul corect?

1. Pentru a se stabili ca, intr-o anumita situatie concretad, este vorba
despre competenta profesionala scazutd, trebuie sa se ia in considerare
felul in care a actionat salariatul in trecut fata de sarcini asemandtoare.
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n cazul in care in perioadele trecute acesta a ficut fat3 cu succes unor
sarcini similare, inseamna ca este vorba de o lipsa de motivatie.

2. De asemenea, se va lua in considerare si dificultatea sarcinii care
a generat lipsa de performanta. Dacd avem de-a face cu sarcini care nu
presupun un ,consum” sporit de cunostinte si deprinderi, lipsa oricarui
progres in realizarea sarcinii dovedeste lipsa de interes, deci lipsa de
motivatie.

3. Un alt punct care trebuie luat in seama este observarea reactiei
salariatului Tn fata neindeplinirii sarcinii. Daca acesta manifesta
dezinteres fata de nerealizarea adecvata a sarcinii, este din nou un semn
al lipsei de motivatie.

Cum imbunatatim competentele?

in situatia in care se stabileste in mod clar cd nu lipsa de motivatie
a cauzat nivelul redus de performantd, se va stabili impreuna cu
salariatul un plan de imbunatdtire a competentei profesionale, dupa
cum urmeaza:

- se va stabili ce curs de perfectionare trebuie sa urmeze salariatul;

- se vor identifica procedurile de lucru care-i sunt neclare angajatului;

- se vor revizui aceste proceduri;

- se va explica Tnca o data cum trebuie urmatd procedura de lucru
pentru sarcina in care angajatul a dovedit competentad profesionala
scdzuta.

Indicatori fermi ai lipsei de motivatie:

Odata ce am stabilit ca nu avem de-a face cu deficit de competenta
profesionald, se trece la analiza motivatiei acestuia. Lipsa motivatiei
unui salariat se poate recunoaste prin faptul cd acesta:

- nu coopereaza atunci cand este nevoie de un efort suplimentar;

- intarzie;

- pleaca mai devreme;

- 1si ia zile libere fara a da explicatii satisfacatoare;

- lungeste cat se poate de mult pauzele pentru a ramane cat mai
putin timp de lucru;

- nu se oferd niciodata sa efectueze ore suplimentare;

- nu respecta termenele limita;

- nu-si asuma raspunderea pentru lucrurile care merg prost;

- nu urmeaza instructiunile care i se dau.
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_CE METODE MANAGERIALE DE STIMULARE A MOTIVATIEI AVEM
LA INDEMANA?
Mai jos, va voi prezenta patru metode de stimulare a motivatiei,
utile mai ales managerilor HR, dar utile si acelor angajati care vor sa-si
imbunatdteascd motivatia interna!

1. Comunicarea in procesul de motivare

Comunicarea in procesul de motivare a angajatilor se va face in
functie de nevoile acestuia, de factorii care il stimuleaza spre a lucra
mai bine, precum si de ceea ce-l determind sa doreasca sa obtina
rezultate mai bune.

Momentele alese pentru a efectua comunicarea sunt:

- Inainte, pentru a preintampina lipsa performantei;

- in fiecare moment, deci permanent, pentru a urmari realizarea
performantei, si

- dupd, pentru a analiza Tmpreuna cu salariatii ceea ce s-a realizat
comparativ cu ceea ce s-a propus si pentru a aduce la cunostintd
recompensele si sanctiunile stabilite.

Prin discutii individuale, prin fise de stabilire a standardelor de
performantd se realizeaza informarea salariatilor cu privire la
standardele de performanta stabilite si impreuna cu acestia se hotarasc
recompensele, dar si sanctiunile care vor fi aplicate in cazul nerealizarii
performantei, personalul avand astfel posibilitatea de a intelege
consecintele actiunilor lor.

Periodic, prin sistemul de monitorizare a performantelor se va
explica angajatilor unde anume gresesc si cum se pot indrepta,
oferindu-le solutii si accentuand impactul nerealizarii performantei
asupra echipei de lucru. Mai inainte de toate, este foarte important a
nu se trece cu vederea efectul unei munci bine ficute si se vor incuraja
salariatii sa-si aprecieze singuri performanta pentru a gdsi apoi
impreuna principalele modalitati de a o imbunatati.

Analizand Tmpreuna cu salariatii ceea ce s-a realizat comparativ cu
ceea ce s-a propus se va conduce discutia astfel incat salariatului sa-i
fie clar ce a facut bine si ce a gresit, recompensele si sanctiunile care se
impun fiind comunicate in timp util si aplicate exact asa cum s-a
convenit initial.
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2. Managementul prin obiective

Managementul prin obiective este una dintre cele mai utilizate
metode moderne de stimulare a motivatiei, pentru aplicarea careia se
va tine seama de urmatoarele masuri:

- incadrarea obiectivelor compartimentului in obiectivele generale
ale organizatiei;

- stabilirea obiectivelor fiecarui salariat;

- alinierea obiectivelor angajatilor la obiectivele organizatiei;

- consultarea angajatilor la stabilirea obiectivelor, a modalitatilor
prin care acestea vor fi atinse, precum si cu privire la fixarea termenelor
de lucru;

- stabilirea impreund cu salariatii a libertatii de actiune pe care
acestia o vor avea, precum si supervizarea necesara;

- decizia cu privire la modul de masurare a performantelor si la tipul
de recompense si sanctiuni aplicate.

Managementul prin obiective conduce la rezultate foarte bune in
procesul de stimulare a motivatiei daca se indeplinesc o serie de conditii
cumulative:

- salariatii cunosc obiectivele;

- obiectivele sunt realiste, posibil de atins si precis descrise;

- termenele sa fie posibil de atins si corelate intre ele;

- salariatii sunt instruiti in ceea ce priveste acest sistem de
management;

- sistemul sa fie in permanenta monitorizat si corectat cand este
cazul;

- corectiile sa fie cunoscute de salariati in cel mai scurt timp.

Avantajele acestei metode in planul motivarii si performantelor
salariatilor sunt urmatoarele:

- performanta cerutad este precis delimitatd;

- fiecare salariat cunoaste cu precizie ce anume se asteapta de la el
n indeplinirea unei sarcini;

- fiecare salariat stie ce are de facut pentru atingerea performantei
cerute;

- fiecare salariat cunoaste cum trebuie sa actioneze, cand trebuie
sa actioneze si ce resurse are la dispozitie;

- recompensele si sanctiunile sunt acordate in concordanta cu
atingerea obiectivelor stabilite;
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- masurarea performantelor si acordarea recompenselor se face in
functie de gradul de realizare a obiectivelor individuale.

3. Delegarea

O altd metoda de stimulare a motivatiei, eficienta si usor de aplicat,
este delegarea, in aplicarea careia se impun urmatoarele masuri:

- stabilirea clara a sarcinilor ce pot fi delegate;

- stabilirea clard a persoanelor carora le pot fi delegate sarcini si ce
fel de sarcini pot fi delegate acestor persoane;

- stabilirea, prin consultare cu salariatul, a standardelor de
performantad, a rezultatelor asteptate si a perioadei delegarii;

- acordarea unei depline libertati de actiune salariatului caruia i
este delegata o sarcing;

- atribuirea, odata cu sarcina, a autoritatii necesare salariatului
pentru buna indeplinire a acesteia.

Ca metodd de stimulare a motivatiei, delegarea va fi reusita in
momentul cand se vor indeplini cumulativ urmatoarele conditii:

- sarcina este atribuita pe o perioada limitata de timp;

- atribuirea sarcinii are un caracter formal (sa fie oficializata);

- salariatul caruia i s-a delegat o sarcind se bucura de increderea
superiorilor sai;

- sarcina delegata corespunde profilului persoanei careia 1i este
atribuitd.

Ca avantaje ale delegarii asupra motivarii si performantelor
salariatilor se poate nota ca salariatul primeste dovada increderii in
capacitatile sale si performanta asteptatd este precis descrisa.

4. Managementul participativ

Realizarea unor motivatii de mobilizare, de implicare, specifice
intreprinderilor performante se afla in legatura directa cu aplicarea unui
management participativ.

Primele domenii Tn care salariatii au participat la activitatile de
organizare si gestionare ale companiilor au fost: Tmbunatdtirea
conditiilor de lucru, largirea sarcinilor la nivelul unor compartimente,
conducerea prin obiective etc., in prezent fiind aplicate in tarile
dezvoltate o serie de metode participative care duc la imbunatdtirea
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folosirii resurselor umane si la cresterea gradului de motivare a
angajatilor.

Nota: Foarte important a se face distinctie intre motivare si
motivatie. Acest articol a abordat problema numai din punct de vedere
al motivatiei individului, acel mecanism intern care il pune in miscare!

Vedem asadar cd lucrurile nu sunt deloc simple. Uneori simtim ca
suntem 1n situatii fara iesire, insa acest sentiment este doar aparent,
intrucat metode de a actiona conform unor principii manageriale
eficiente existd, nu ne ramane decat sa le punem in practica!l

Scris de Marian Rujoiu si Alina Rujoiu
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DESPRE TAINELE MOTIVARII NONFINANCIARE!

Tocmai am finalizat studiul privind Motivarea Nonfinanciara printre
angajatii romani. Am plecat de la la ipoteza ca romanii, in afard de
considerentul financiar, mai sunt motivati, in compensare, si de sistemul
nonfinanciar! Privind rezultatele studiului derulat de Extreme Training,
am simtit o stare de disconfort! Se vede clar ca angajatii romani au nevoi
nonfinanciare nesatisfacute! Acestea sunt pentru ei un factor
demotivator maxim! Extreme Training a observat, in cadrul proiectelor
derulate, ingrijorarea companiilor privind fluctuatia de personal, insa
am observat cad acestea nu sunt dispuse sa actioneze ferm pentru a
remedia acest lucru! Eventual sunt dispuse sa mareasca salariile, insa
sunt atatia oameni care renunta pur si simplu la job pentru ca ,s-au
saturat de compania respectiva”!

Portretul angajatului roman este de fapt oglinda angajatorului; cand
un angajat se plange de personal, el se plange de fapt de insasi prestatia
sa fara sa-si dea seama de acest lucru! Portretul angajatului roman, in
doua, cuvinte ar fi: Nemotivat si Demotivat! Rolul motivarii
nonfinanciare inca nu este inteles pe deplin de angajatorii romani,
Extreme Training preconizand un termen de 5 ani, timp in care
motivarea nonfinanciard va deveni o practica curenta in fiecare
companie din Romania! La sfarsitul acestui articol veti regasi cateva
spicuiri din rezultatele studiului derulat!

Nenumdrate studii aratd lipsa de eficientd pe termen lung a
sistemelor de motivare financiara. Primul bonus functioneaza ca un
»drog”. Are efect pe moment, dar pe o perioada mai lunga de timp i
face pe angajati sa nu mai lucreze decat daca primesc bonusuri
financiare.

De asemenea, pe termen lung, bonusurile financiare i fac pe
angajati sa fie nemultumiti si sa intre intr-un soi de competitie cu colegii
lor. Lucrul in echipa devine astfel de domeniul basmelor. Solutia este
un sistem de motivare nonfinanciara. Motivare nonfinanciara
inseamna implementarea unui sistem de recompensa si recunoastere
(Rewards and Recognition).

Scopul motivarii nonfinanciare este acela de a creste
productivitatea firmei, de a-i imbunatati calitatea, de a avea angajati
multumiti, lucru care duce direct la cresterea performantei angajatilor.
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Cum facem sa implementam un astfel de sistem?

Implementarea unui sistem de motivare nonfinanciara de succes
(programul de R&R) presupune respectarea unor reguli. Recompensa
trebuie sa fie un lucru dorit de angajati. Este un lucru pozitiv daca
implicam angajatii in alcdtuirea unor grile/criterii ce vor ajuta managerul
sa stie cine trebuie recompensat si conform caror criterii. Din moment
ce angajatii sunt cei ce vor primi recompensa, e binevenit ca tot ei sa
aleaga ce recompensa si-ar dori mai mult (bineinteles, in limita bunului
simt).

De asemenea, managerul trebuie sa Tncurajeze recunoasterea nu
doar pe verticald, ci si pe orizontald (nu doar manager-angajati, ci si
angajatii intre ei; de exemplu: biletele de recunoastere si multumire
intre colegi). Acest lucru 1i creeazd angajatului un sentiment de
importanta (ceea ce face el este important pentru echipa si pentru
companie). O urmare a constientizdrii importantei lui in companie este
responsabilitatea de care acesta va da dovada (,,Ceea ce fac eu aici este
important si nu pot sd o dau in bara”, ,Ceea ce fac eu in aceasta
companie este deosebit de important pentru mine, echipa si companie
si trebuie sa am cele mai bune rezultate posibile”.)

incurajand angajatii s& se motiveze intre ei, sa isi recunoasci
rezultatele intre ei, sa Isi mulfumeasca reciproc pentru ajutor si sa se
felicite, Tti poti face o idee si despre cine pe cine respectd in companie,
care sunt relatiile dintre colegi.

Succesul unui sistem de R&R depinde si de frecventa. Nu trebuie sa
sarim peste o recompensa doar pentru cd o alta recompensa a fost
oferita de curédnd, dar nici nu trebuie abuzat de acestea. Daca
recompensele sunt oferite prea des, angajatilor li se poate imprima
involuntar ca nu e asa o mare scofala.

Sistemele de R&R s-au dovedit a fi benefice pentru companii din
punct de vedere financiar, nu doar pentru ca ele cresc productivitatea
firmei, dar si pentru ca nu mai trebuie cheltuiti bani pentru bonusuri
financiare.

Experientele marilor manageri au dovedit cd recunoasterea
individuala are mai mult succes decat recunoasterea sau
recompensarea echipei. Totusi, nici aceasta din urma nu trebuie l3sata
la o parte. Un exemplu de motivare a intregii echipe, fara a uita de
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performantele individuale (si a se crea astfel frustrari intre angajati), de
care vreau sa amintesc este al unui manager care, la sfarsitul unui
proiect de succes, si-a recompensat echipa cu mici cadouri diferite - in
functie de performante, dupa cum am scris anterior -, dar de aceeasi
valoare. Personal, mi se pare un foarte bun exemplu de a incerca sa
multumesti pe toata lumea si de a evita eventualele frustrari ale
angajatilor.

Mai jos regdsiti cateva dintre rezultatele studiului! Dupa cum
spuneam la inceputul acestui articol, avem de-a face cu un angajat
dispus sa munceasca mai mult, dispus sa fie fidel, insa poate face acest
lucru daca este motivat nu doar financiar, ci si nonfinanciar! Rezultatele
complete ale studiului sunt disponibile pe www.traininguri.ro

Ai sanse de promovare la actualul loc de munca?

Da | 43%

Nu | 57%

Ai echi ul necesar la di itie pentru a-ti face bine treaba?

Da |62%

Nu | 38%

Ai ocazia sa inveti lucruri noi?

Da | 70%

Nu | 30%

Este apreciata de cineva munca pe care o faci?

Da | 43%

Nu | 57%

E o atmosfera placuta in ?

Da [56%

Nu | 43%

As munci mai mult daca:

seful m-ar aprecia mai mult 13%

ar fi o atmosfera mai placutd in companie 15%

si ceilalti colegi si-ar da un interes mai mare 27%

mi s-ar delega mai multd autoritate si incredere 45%

Postul pe care il ocupi iti pune tal le in valoare?

Nu | 53%

Da | 47%

Seful meu este un Trateaza in mod Apreciaza angajatii la
ialist in d. i corect jatii justa valoare

Da 56% 52% 43%

Nu 44% 48% 57%
Managerul repartizeaza Monitorizeaza atent Tine cont de parerile
clar sarcinile indeplinirea sarcinilor angajatilor

Da 39% 49% 54%

Nu 61% 51% 46%

Ce anume ai schimba in ia in care lucrezi dacé ai avea ocazia?

nimic 9%

echipamentul 10%

colegii 11%

clientii 15%

seful 17%

salariul 38%
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Primul pas in implementarea unui program de motivare
nonfinaciara este constientizarea angajatorului asupra necesitatii
acestuia! Dacd tu, ca angajator, vrei un angajat responsabil si
performant, trebuie sa incepi cu tine! Mai priviti o data la rezultatele
de mai sus: doar 10% sunt foarte multumiti de actualul loc de munca!
Fiind mai atent la considerentele nonfinanciare poti ridica procentul
pana la 20% sau chiar mai mult! Acest lucru se poate transpune pe
termen lung intr-o crestere a profitului de 20-40%, ce poate deriva
numai din performantele deosebite ale echipei!

Scris de Oana Ibanescu & Marian Rujoiu
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7 SFATURI CHEIE PENTRU A MOTIVA NONFINANCIAR ANGAJATII

1) Primiti ceea ce recompensati

Asigurati-va ca ati definit clar ceea ce vreti sa obtineti, apoi folositi
recompense si recunoasterea pentru a va indrepta catre acele
obiective! Stabilirea unor metode de a recompensa echipa si de a
recunoaste meritele va va ajuta sa obtineti acele rezultate pe care le
doriti, acele rezultate care duc la atingerea unui target. Un program de
recompense si recunoastere este mijlocul cel mai simplu, dar in acelasi
timp si cel mai eficient, de a atinge respectivul target.

2) Ce motiveaza angajatii?

Factorii motivatori variaza de la un individ la altul. Pentru a va atinge
obiectivele, intrebati angajatii ce isi doresc! Nu e de ajuns sa faceti un
program de recompensa si recunoastere si sa-l impuneti angajatilor,
respectivul program trebuie sa se muleze pe dorintele si pe nevoile lor.
Astfel, Tnainte de a alcatui o vitrind de premii, de exemplu, trebuie sa
aflati ceea ce isi doresc angajatii, doar ei sunt cei care vor munci pentru
respectivele recompense, pentru respectivele premii. Asadar, premiile
puse la bataie trebuie sa fie exact ceea ce isi doresc angajatii. Daca de
exemplu angajatii s-ar simti mai recompensati primind o zi libera pentru
un rezultat foarte bun pe care I-au avut, exact acest lucru trebuie sa i
dati, adica exact ceea ce i-ar putea motiva.

3) Este nevoie de bani putini sau chiar deloc pentru cele mai
motivante recompense

Recompensati-va angajatii cu un sincer ,,Multumesc!”, furnizandu-le
informatii, implicandu-i in procesul de luare a deciziilor - mai ales daca
este vorba despre decizii care 1i afecteaza pe angajati! Amintiti-va ca
premiile in bani functioneazd doar pentru o perioada scurta de timp!!!
In momentul in care le dati angajatilor recompense financiare des,
acestora li se va pdrea natural sa primeascd bani mai multi continuu.
Asadar, nu este o metoda de recompensa care sa ii motiveze pe angajati
sa lucreze mai eficient pentru mult timp. Rezultatele acestui tip de
recompense sunt pe termen scurt. In schimb, un angajat se simte mult
mai responsabil si mai important pentru companie daca ii multumesti
pentru efortul pe care I-a depus si daca 1i spui cat de mult inseamna
pentru companie munca pe care o face el. Asadar, motivarea unui angajat
se poate face si cu un buget scazut sau chiar fara bani. Important este sa-
i aratati aprecierea. Metoda de a face acest lucru tine de creativitatea
fiecarui manager in parte si de ce I-ar motiva pe respectivul angajat.
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4) Fiecare dintre noi isi doreste sa fie recompensat

Angajatii si managerii vor sa stie ca ceea ce fac ei este important si
ajuta la atingerea obiectivelor echipei si ale companiei. Nu este de ajuns
sa recompensam doar angajatii, ci si managerii, pentru ca, de obicei,
managerii recompenseaza si recunosc meritele angajatilor lor, dar pe
ei... cine-i recompenseaza? Asadar, trebuie avute in vedere toate
persoanele care lucreaza in respectiva companie, de la femeia de
serviciu la presedintele companiei, pentru ca, fara ei, puzzle-ul ar fi
incomplet. Femeia de serviciu si un om de vanzari sunt la fel de
importanti pentru o companie; este adevarat ca cel care aduce banii
companiei este omul de vanzari, dar fara un birou curat, fard plante
udate la timp, n fine, fara conditiile de igiena omul de vanzari nu si-ar
putea face treaba. Ba, mai mult, daca un client intra in sediul companiei,
trebuie sa vada o cladire curata, impecabila, altfel nu Tsi poate face o
parere buna despre respectiva companie. Asadar, fiecare persoana care
lucreaza intr-o companie este importanta si trebuie avuta in vedere
atunci cand facem un program de recompensa si recunoastere.

5) Comportamentele sunt controlate de consecintele lor

Urmadrile/rezultatele pozitive vor conduce foarte repede la
comportamentul dorit al angajatilor si, prin urmare, si la performanta.
Recompensa a functionat intotdeauna mult mai eficient decat pedeapsa
(de exemplu: tdierea din salariu, amenintari etc.). Atunci cand un
angajat se bucurd cd munca lui a fost apreciatd, ldudatd si
recompensata, va dori ca acest lucru sa se repete. In consecinta, va lucra
mai eficient, lucru care va conduce la performanta.

6) Managementul este ceea ce faci cu angajatii, nu ceva ce le faci
angajatilor

Spuneti-le angajatilor ceea ce vreti sa faceti si de ce! Implicandu-i
si pe ei, veti castiga mai usor sprijinul si dedicarea lor. Nu alcatuiti un
program de recompense pe care sa il impuneti angajatilor! Implicati-i
si pe eiin alcatuirea lui, intrebandu-i ce si-ar dori sa contina respectivul
program. Implicandu-i, vor avea un sentiment de importanta, lucru care
1i va atrage de partea voastrd si a programului pe care doriti sa il
implementati. Angajatii trebuie sa inteleaga din atitudinea
dumneavoastra ca programul de recompense este ceva ce faceti pentru
ei, nu ceva ce le impuneti.
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Bunul simt nu e intotdeauna o practica comuna

Nu ceea ce credeti sau ziceti e important, ci ceea ce faceti.
Recunoasteti-le oamenilor rezultatele zilnice! Daca va doriti de la
angajati un anumit comportament, trebuie sa aveti comportamentul
respectiv, sa sustineti prin comportamentul propriu strategia de
motivare a angajatilor. Fiti exemplul de urmat pentru angajatii
dumneavoastra, asa cum spunea Gandbhi: , Fii schimbarea pe care vrei
sa o vezi in lume!”

Scris de Oana lbanescu
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TEAMBUILDING LA BIROU — 82 DE EXEMPLE PRACTICE
DE MOTIVARE NONFINANCIARA

Mic indrumar pentru managerii care vor sd constituie echipe
eficiente

Actualul context economic are si partea plina a paharului, anume
ca ne mpinge sd ne imaginam solutii de eficientizare a activitatii
companiei. Teambuilding la birou este un concept relativ nou. El se
refera la acele activitati care pot fi facute la birou si au in vedere
imbunatatirea atmosferei de lucru, cresterea coeziunii echipei si
sudarea relatiilor de echipa. ,Teambuilding la birou” nu este numai o
»solutie de crizd”, ci poate fi o stare permanentd care are efecte
benefice asupra angajatilor. In primul rand, prin activitdati gen
teambuilding la birou se realizeaza motivarea nonfinanciara a
angajatilor, iar un efect direct al motivarii nonfinanciare duce automat
la fidelizarea angajatilor si la cresterea performantei acestora.

Am scris foarte multe articole despre motivarea nonfinanciara, pe
care le puteti accesa gratuit pe site. In acest articol o sa ma opresc la
exemplificarea teambuildingului la birou prin cateva exemple pe care
sper sa le gasiti utile. Unele idei, pentru a fi puse in practicd, necesita
un mic efort financiar, insa cele mai multe idei nu costa absolut nimic.

1. Mici cadouri, de aceeasi valoare, dar diferite, oferite variat in
functie de performante.

2. Cand ceva pozitiv se intampla, scrie un bilet si pune-l intr-o cutie
speciala (,,smile box”). Cineva va citi cate un bilet pe zi/saptamana.

3. Pune o stelutd auritd sau un post-it cu un mesaj de multumire pe
computerul angajatului.

4. Un pranz de intdmpinare pentru colegii nou veniti.

5. Un picnic cu toti colegii din echipa este mai mult decat binevenit.

6. Biletele de multumire scrise de mana (managerului)/ alternativ
e-mail.

7. Anunt in newsletter-ul companiei.

8. Pizza party cu tot departamentul.

9. Sa citesti scrisori de la clientii multumiti in fata angajatilor.

10. Fa un sondaj de opinie printre angajati ca sa afli ce isi doresc ei
n ceea ce priveste atmosfera de lucru.
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11. Tnghetaté/cafea etc. ddruite de citre manager personal.

12. Recunoastere one-on-one: intdlnire intre manager si angajatul
de recompensat.

13. Pauza de masa mai mare (intr-o singura zi ©).

14. Tricouri cu logo-ul firmei.

15. Ore/zile libere.

16. Cesti de cafea personalizate.

17. O strangere de méana si o felicitare din partea ta/ a directorului
general.

18. Pranzuri sau intalniri cu echipa, in care sunt recunoscute
meritele angajatilor.

19. Bilete la film sau la teatru.

20. Sa dai telefoane acasa sa verifici dacd familia angajatului este
in reguld, atunci cand acesta este plecat intr-o delegatie.

21. Sa tratezi persoanele ca pe unele profesioniste daca vrei
profesionalism din partea lor.

22. Mici premii oferite public pentru cea mai buna idee, cea mai
buna sugestie, orientare catre client etc.

23. O sesiune de motivare tinuta de managerul firmei (ii invata pe
angajati ca au increderea, abilitatea si oportunitatea de a schimba si
imbunatati mediul personal si profesional).

24. Premii anuale care sd poarte numele unor angajati care au facut
ceva memorabil.

25. Un simplu ,Multumesc!” sau ,,Bravo!” are un efect magic.

26. Flori sau bomboane finsotite de o felicitare din partea
managerului.

27. Intalniri cu toti colegii in afara locului de muncé, intr-un spatiu
mult mai relaxant (ex: munte, o padure, un lac etc.).

28. Pranzuri cu toata echipa, unde sd se discute orice in afard de
lucruri legate de serviciu.

29. Felicitari cu ocazia zilelor de nastere.

30. O echipa care, folosind un buget redus, sa se ocupe de
motivarea angajatilor.

31. O cind platita de firma cu absolut toti angajatii firmei.

32. Flexibilitate n ceea ce priveste alegerea perioadei de concediu
pentru un angajat care a avut rezultatele cele mai bune sau a depdsit
targetul.

33. Apreciere spontand: un post-it pe care sa scrie ,Felicitari!” pe
parbrizul masinii.
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34. Bilete la un meci de fotbal.

35. Un premiu trimestrial pentru cea mai buna participare/cel mai
punctual angajat (premiul ar putea fi cateva ore libere).

36. Un premiu anual pentru cel mai punctual angajat (ex: un pix
personalizat, o diploma).

37. O sedintd de masaj.

38. ,Prietenul secret”: de la angajat |la angajat, acestia isi fac cadouri
periodice care sa aminteasca de evenimentele personale din viata
angajatilor.

39. Lasa-i pe angajati sa plece mai devreme de la serviciu daca si-
au atins sau depasit targetul zilnic.

40. Adu ceva din vacantd pentru angajatii tai.

41. Afiseaza o scrisoare de multumire a unui client.

42. Trimite-i o scrisoare de multumire sotului sau sotiei unui angajat
pentru a-i multumi pentru sprijinul pe care i I-a acordat parteneruluiin
ceea ce a intreprins.

43. Organizeaza pe zile muzica la birou (fiecare angajat, prin rotatie,
este disk-jockey-ul zilei)

44, Fii creativ Tn legatura cu zilele de nastere ale angajatilor: in loc
de baloane si prajituri ca si cadou, ,,comploteaza” cu echipa ca sa faceti
cadouri mai frumoase, personalizate si mereu altele.

45. Nu tolera barfa! Incurajeazi atitudinile pozitive.

46. Carti de vizita personalizate cu porecle.

47. Mergeti impreund cu toti angajatii la un restaurant si inchinati
un pahar de vin Tn cinstea tuturor angajatilor, numind meritele pe care
le are fiecare in echipa.

48. n cinstea unui obiectiv atins sau a unui rezultat foarte bun,
cumpadrd un obiect (destul de mare; ar putea fi o sticla de vin sau un
tricou etc.) pe care sa semneze toate persoanele care au lucrat la
respectivul proiect. Puneti-l la loc de cinste, astfel incat angajatii sa il
poata vedea si sa isi aminteasca cu placere de rezultatele pe care le-au
obtinut la respectivul proiect.

49. Cafea/ceai gratis pentru angajati in zilele friguroase sau bauturi
racoritoare in zilele caniculare, invocand un rezultat bun pe care I-au
avut; acestea au un efect mult mai bun daca sunt servite de manager.

50. Fa-ti intotdeauna timp sa-ti feliciti si sa-ti incurajezi echipa.

51. D& feedback zilnic in legatura cu performanta angajatilor.

52. Recunoaste in public meritele unui angajat.

53. Fd publice feedbackurile pozitive ale clientilor.
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54. Ca semn de recunoastere, dati angajatilor produse ale firmei.

55. Canda de cafea personalizata (porecla, ,Angajatul lunii
decembrie” etc.).

56. Calendar anual cu toti angajatii companiei.

57. Intdmpina intr-o dimineata angajatul sau angajatii care au avut
rezultate deosebite cu o cana de cafea de care sa fie legate niste
baloane.

58. Tricouri comemorative (care sa aminteasca de un anumit
proiect, de un anumit rezultat).

59. Un buchet de flori care sa plece de la manager catre un angajat
care a avut rezultate foarte bune in ultima perioadd. Acest angajat va
pastra buchetul de flori timp de o ora, dupa care il va da mai departe
unui coleg care considera el ca 1l merita si tot asa... Acest procedeu
poate continua atat de mult timp cat florile raman proaspete.

60. Scrie cate trei lucruri pe care le apreciezi la membrii echipei tale
si da-le aceste notite personal.

61. Incurajati fiecare departament s& aib3 propriul lui program de
recunoastere.

62. Gaseste cat mai multe motive ca sa sarbatoriti si sa iti faci colegii
sa simtd atmosfera placuta de la serviciu.

63. Pizza gratis pentru o anumitd persoand sau pentru un
departament la depasirea targetului.

64. Intalniri cu toti angajatii companiei, unde s se prezinte slide-
show-uri cu poze ale angajatilor si poze legate de rezultatele lor, pe
fundal muzical (functioneaza pentru empowerment); managerul firmei
felicita persoana/persoanele, echipa/echipele care au avut rezultate
bune.

65. Trebuie sa recunosti si sa recompensezi si Tmbunatirile
angajatilor, nu doar inalta performanta.

66. Atunci cand vezi ceva care nu functioneaza, dacd nu ai timp sa
te ocupi, noteaza-ti!

67. Cultura organizationala: in ce mediu a lucrat? Relaxant, intens,
stresant.

68. Cum poti sa-i atragi pe cei mai buni? Fiind cel mai bun!

69. Dati-le oamenilor ce se asteapta si ceva in plus!

70. Unii angajati au memorie ,selectiva”! Luati notite si faceti o
copie pe care i-o inmanati.

71. ,Este posibil orice” versus ,,nu sunteti in stare”! Se poate!

72. Sinergia echipei: inamicul comun, teluri comune, sarbatorirea
victoriilor.
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73. Degeaba ai usa deschisa, daca nu ai si mintea deschisa (judeca
problema, nu persoana).

74. Pastrarea informatiei reprezinta o sursa de putere, dar nu una
motivatoare!

75. Cereti ajutorul! Orice prost poate critica, condamna sau se
poate plange!

76. Nevoia emotionala primeaza in fata oricarei nevoi! Oamenii vor
sa fie doriti, apreciati, respectati si necesari.

77. Hotia cea mai mare este lenea excesiva; cand cineva este excesiv
de lenes, asteapta-te ca ceilalti angajati sa fie demotivati. Prin urmare,
nu tolera leneal!

78. Motivare: normare... sau mai bine - repere!

79. Nu acorda premii fixe intotdeauna; acorda si variante cand este
posibil!

80. Sabotori externi, mesaje negativel Mesaj negativ...
contrabalanseaza-l cu o vorba buna! Atitudine pozitiva!

81. Daca tu crezi ca poti, atunci poti; daca tu crezi ca nu poti, atunci
nu poti! Ajuta-i pe oameni sa poata!

82. Angajatii, Thainte de toate, vor sa stie cat de mult va pasa de ei,
nu cat de multe stiti!

Cum aplici aceste idei?

Pentru inceput le poti printa pentru a le avea mereu in atentie. Apoi
alege sa pui in practicd numai cateva dintre ele. Nu incerca sd le pui in
practica pe toate odata, pentru ca o sa-i sperii pe angajati. Nicio idee
nu functioneaza oricum si oriunde. Cand una dintre idei nu
functioneaza, incearca altd idee. Aceste idei nu se baga pe gat
angajatilor. Chiar daca foarte multe dintre ele sunt foarte bune, au fost
testate in companii. Este nevoie de tact si diplomatie pentru a le pune
n practica. Ideile sunt in esenta lucruri mici care cu timpul pot duce la
efecte spectaculoase. Nu exista o retetd standard privind forma de
aplicare a lor, aceasta este aleasa de manager in functie de mediul
organizational.

Mult spor in aplicarea ideilor!

Scris de Marian Rujoiu si Cristina Ratiu
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TNNOIREA UNUI PROGRAM DE RECUNOASTERE

Nici macar cel mai bun program de recunoastere nu dureaza o
vesnicie. Pentru ca un asemenea program sa fie in continuare
,proaspat” si eficient, trebuie sa evaluezi periodic ce merge bine si ce
nu merge asa de bine in legatura cu programul. Indicatori ca programul
pe care 1l folosesti ar putea avea nevoie de o evaluare sunt:

Lipsa de incantare. Daca energia pentru acest program a disparut,
astfel ca nimeni nu mai vorbeste despre el, despre persoanele care au
fost recompensate cu acest program, despre rezultate, despre premiile
puse la bataie, atunci o evaluare a programului este necesara.

Participarea scazuta. Dacd odata cu trecerea timpului din ce in ce
mai putini angajati (si manageri) participa la acest program, este un
semn clar ca interesul pentru acest program este in continud scadere.
Un program de recunoastere bun devine tot mai puternic cu trecerea
timpului, iar angajatii se simt onorati sa participe la acest program;
recunoasterea primita este valorificata.

Glume si plangeri. Daca in loc sa fie o sursa de mandrie, angajatii
fac glume pe seama programului de recunoastere, iar cei care participa
la el nu sunt onorati de acest lucru, este clar momentul sa reevaluati
scopul, credibilitatea si mecanica acestui program. Pentru ca programul
de recunoastere si recompensa sa fie eficient, premiile primite prin
intermediul acestui program ar trebui sa fie o onoare, nu o gluma.

Reevaluarea programului

Orice program trebuie sa inceapa prin colectarea de informatii: cine
foloseste programul (si de ce) si cine nu foloseste programul (si de ce
nu)? Ce elemente ale programului sunt eficiente si agreate de angajati?
Ce elemente ale programului sunt lipsite de popularitate printre
angajati si ineficiente?

Puteti obtine aceste informatii printr-un simplu sondaj de opinie
printre angajati, o discutie intr-un ,focus group” (grup tinta) sau chiar
informatii primite individual de la angajati. Dupa aceea, aceasta
informatie colectatda devine punctul de plecare pentru revizuirea
programului de recompensare si recunoastere. Premiile puse in joc nu
mai prezinta interes pentru angajati? Participantilor le-ar placea o
selectie mai putin riguroasa? Le-ar placea mai degraba ca premiile sa
constea in obiecte pe care sa le poata imparti cu familia decat obiecte
pe care le pot folosi doar individual? Dureaza prea mult sa strangi
punctele necesare? Faceti schimbarile de cuviinta!!!
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Pastrati programul ,,proaspat” si eficient!

Odata reenergizat, ce poti face pentru a pastra programul
,proaspat” si eficient? Folositi varietatea!!! Schimbati felul in care
comunicati despre program, bugetul pe care 1l folositi pentru acest
program, schimbati managerii care joaca un rol important in sustinerea
programului s.a.m.d. Adaugati bonusuri si surprize (cum ar fi un bonus
pentru fiecare a zecea persoand recompensatd sau un premiu pentru
tot departamentul atunci cand toata lumea din respectivul
departament a fost premiata)!!! Sau, in mijlocul programului, indreptati-
va atentia catre acei manageri care au jucat un rol important in
demersul programului si care si-au facut timp sa recunoascd meritele
angajatilor sai si continua sa foloseasca si sa incurajeze programul (daca
managerii 1si recompenseaza angajatii, pe manageri cine i
recompenseaza?).

Setati-va asteptari realiste

Nu va asteptati ca programul sa functioneze pentru totdeauna.
Majoritatea programelor de recunoastere au o viata de la 12 pana la
18 saptamani. Este posibil sd creati un program de recunoastere
eficient, care dureaza mai mult de 18 saptdmani, dar necesita din partea
dumneavoastra un efort si mai mare pentru a pastra un nivel Tnalt de
energie si pentru a face Tn asa fel incat angajatii, nu conducerea, sa fie
elementele proeminente ale programului.

Implicati si persoanele din top management in programul de
recunoastere

Pentru ca un program de recunoastere sd reziste in timp, este
nevoie de sprijinul si de implicarea top managementului. Acest lucru
nu presupune doar o semnatura din partea unui manager pe un bilet
de felicitare sau doar prezenta fizica a managerilor la evenimentele de
recunoastere, ci, mai mult, managerii trebuie sa foloseasca acest
program zilnic pentru a le arata angajatilor ca ei cred cu adevarat in el.
Managerii, prin atitudinea lor, trebuie sd incurajeze nu doar angajatii,
ci si pe ceilalti manageri sa foloseasca programul de recunoastere si sa
evidentieze oportunitatile de recunoastere.

Nu exista metoda corecta, care sa fie pe placul tuturor!

Scris de Oana Ibdnescu
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3.2. Antreprenoriat

CUM POTI DEVENI ANTREPRENOR?

Tot mai des, in ultima vreme, discutand cu oamenii online sau fatd
in fata, m-am confruntat cu situatia in care ei jucau un joc al resemnarii,
al victimizarii sau al pesimismului. Am auzit de zeci de ori urmatoarele
cuvinte: ,,Am potential, am trimis CV-ul la sute de firme, insa nimeni nu
ma angajeazd”.

n afaré de a-ti mai aranja putin CV-ul si a nu mai transmite scrisori
de intentie ,universale” potrivite pentru orice post vrei sa aplici, existd
multe solutii, mai poti sa faci ceva si anume sa-ti deschizi propria
afacere.

n acest articol mi-am propus s& vorbesc despre primii pasi in
antreprenoriat, mai ales in cazul in care ai un sef care nu-ti place deloc
si consideri ca ai potential. Nimic nu te opreste sa-ti deschizi propria
afacere.

Pentru inceput, as vrea sa-ti spun ce nu-ti trebuie obligatoriu pentru
a deschide o afacere:

- nu-ti trebuie un MBA;

- nu-ti trebuie economii in banca;

- nu trebuie sa fii obligatoriu absolvent de facultate.

n schimb, pentru inceput iti trebuie cateva lucruri:
1. hotarare

2. putere de munca

3. vointd

4. credintd in ideea pe care vrei sa o pui in practica.

Prima problema de care se lovesc ,potentialii antreprenori” este ca
in scurt timp ei constata: ,Este mai greu decat credeam”. In aparentd,
a fi propriul sef pare un lucru simplu vazut din exterior, de cele mai
multe oriinsa trebuie sa muncesti mult mai mult pentru a avea propria
afacere. Din aceasta cauza spuneam mai sus ca trebuie sa ai putere de
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munca. Celelalte trei ingrediente (hotararea, vointa si credinta) iti vor
asigura energia necesara ducerii proiectului mai departe.

Primul obstacol, in cazul in care hotdrati sa va deschideti o afacere,
sunt prietenii. Paradoxal, asa este. Cei mai multi va vor descuraja, nici
n-o sd termini de spus ideea si-ti vor zice: NU VA MERGE PENTRU CA...!
Acesta este un adevarat razboi psihologic. O sa auzi de atatea ori acest
lucru §i va fi foarte greu sa ai puterea sa mergi mai departe. Ca
mecanism de aparare, ori de cate ori iti va spune cineva acest lucru te
poti gandi: UITE UN ASPECT INTERESANT, O SA-LIAU IN CALCUL SIO SA
GASESC CEA MAI BUNA CALE! Practic, poti folosi toti acesti oameni care
te descurajeaza n interesul tau, 1i poti folosi ca resurse. Pand la urma
ei ti dau ,,consultanta pe gratis”.

Ca primi pasi pentru a-ti deschide o afacere sunt urmatorii:

1. Hotaraste-te sa devii antreprenor!

2. Gaseste ideea pe care vrei sa o pui n practica!

3. Analizeaza ideea sub toate aspectele eil

4. Cauta peotentiali parteneriin cazul in care consideri ca ai nevoie!
5. Pune pe hartie un mic plan de afaceri!

6. Aplica o strategie de marketing potrivita ideii!

7. Treci la implementare!

Eu, care scriu aceste randuri, chiar consider cd stiu despre ce
vorbesc. Tn urma cu 5 ani, nu pot spune ca nu-mi mergea bine, ba din
contrd. Am hotarat insa ca doresc mai mult. Am devenit propriul sef,
iar Extreme Training merge foarte bine. Am avut totdeauna o placere
in a-i ajuta pe cei care vor sa deschidd o afacere si totdeauna i-am
incurajat.

Scris de Marian Rujoiu si Dan Lambescu
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TREI PROBLEME ALE AFACERILOR NOU INITIATE
SI SOLUTII ALE ACESTORA

Sunt trei probleme cu care se confruntd cel mai adesea start-up-
urile din Romania

1. dorinta de a vinde cat mai mult (nu se realizeaza segmentarea
de piata)

2. lipsa de credibilitate din partea potentialilor clienti

3. lipsa pregatirii agentilor de vanzari

n ce situatii apare fiecare dintre aceste probleme?

Prima problema apare in situatia in care start-up-urile se adreseaza
tuturor: persoane fizice, persoane juridice, institutii, persoane de toate
varstele, indiferent de ocupatie, indiferent de nevoile acestora. Kotler,
parintele marketingului, spunea: ,,nu vd pot da formula succesului, dar
v-o pot da pe cea a esecului: incercati sG multumiti pe toatd lumea!”

Lipsa de credibilitate apare automat in cazul unui start-up.
Potentialii clienti vor manifesta reticenta crescuta atunci cand au de-a
face cu o firma proaspat infiintata. Atunci cand oamenii cumpara, sunt
de cele mai multe ori atenti pe ce dau banii, prin urmare sunt atenti si
la experienta furnizorului, la portofoliul acestuia.

A treia problema, si anume lipsa pregatirii agentilor de vanzari, este
una prezenta in majoritatea start-up-urilor. De obicei, din dorinta de a
eficientiza costurile si prin prisma lipsei de experientd, antreprenorii
presupun ca a vinde este un lucru foarte usor. De obicei chiar
antreprenorul face si vanzarile la inceput. Depinde insd de pregatirea
antreprenorului. Daca are experientad in vanzari, atunci lucrurile sunt
ceva mai simple. De cele mai multe ori insa, start-up-ul, din dorinta de
a nu investi foarte mult, angajeaza persoane la inceput de pregatire.
Astfel, agentul start-up-ului va concura cu agenti extrem de pregatiti
din companiile concurente. Acesti concurenti au investit in training
pentru angajati si au si experienta foarte bogata.

Care sunt cauzele fiecareia dintre aceste probleme?

Efectele problemelor de mai sus fac de cele mai multe ori ca 9 din
10 afaceri sa dea faliment in primii 5 ani. Prin prima problema compania
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va constata dupa scurta vreme, fara sa inteleaga de ce, ca are vanzari
mult sub asteptari. Lipsa unui segment de piata precis conduce prin sine
la dezinteresul tuturor categoriilor catre care s-a orientat, dintr-un
motiv simplu: fiecare segment de piata va intelege ca nu se adreseaza
lui, ca se adreseaza in general tuturor.

Lipsa credibilitatii, a doua problema intalnita de majoritatea start-
up-urilor, nu poate fi eliminata complet si automat, cel putin la inceput.
Cel mai probabil nu vei avea vanzarile spectaculoase.

A treia problema, cea a lipsei de pregdtire, la fel poate avea un efect
devastator asupra companiei. Poti sa ai un produs extraordinar, fard
agenti Tnsa care sa stie sa puna in valoare beneficiile a ceea ce ai de
oferit se poate ajunge in situatia in care start-up-ul nu vinde absolut
nimic.

Majoritatea start-up-urilor sunt predispunse la problemele de mai
sus. Sunt predispuse mai ales start-up-urile conduse de un antreprenor
specialist care nu are insd cunostinte despre marketing si vanzari sau
are foarte putine. Alta cauza este ignoranta si anume: neluarea in serios
a problemei vanzarilor decat prea tarziu, atunci cand nu mai este nimic
de facut.

Cum poate fi evitata fiecare dintre aceste probleme?

Vestea buna este cd aceste probleme pot fi evitate. Primul pas este
constientizarea acestor probleme si intocmirea unui plan de bataie.

Segmentarea de piatd trebuie facuta obligatoriu. Este bine sa se
faca putin studiu sau sa se apeleze la un specialist. Ideea este simpla:
trebuie ca start-up-ul sd poate descrie cat mai amanuntit cui se
adreseaza si apoi sa-si faca toata promovarea in raport cu acest public
tintd. Trebuie sa cunosti multe lucruri despre piata cdtre care mergi:
varsta, obiceiuri, puterea de cumparare, nevoile, problemele, aria
geograficd, hobbyuri etc.

Problema credibilitatii nu poate fi eliminata complet, ci pot fi facute
anumite lucruri pentru a o atenua. Multe companii folosesc pretul
foarte mic drept strategie pentru intrarea pe piata, dar atentie sa nu fie
extrem de mic pentru ca va atrage multe suspiciuni. Apoi, pentru
sporirea credibilitatii, puteti abate atentia prin lansarea unor produse
sau servicii care au clar un avantaj competitiv fata de celelalte. La fel,
credibilitatea poate fi construita prin prezentarile pe care le faceti, prin
profesionalismul web-site-ului si prin modul cum incercati sd faceti
vanzare. In plus, solul credibilitatii afacerii va fi chiar agentul de vanzari.
Acesta trebuie sd fie un om integru, atent la nevoile clientilor, un bun
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vanzator si o persoana care trebuie sd creada cu adevdrat in ceea ce
vinde. Mai poate fi facut ceva - si anume dezvoltarea unui marketing
bazat chiar pe actiuni care sa sporeasca credibilitatea, cum ar fi: aparitii
n presa, actiuni demonstrative, articole de specialitate sau oferirea de
mostre gratuite.

Pregatirea agentului de vanzari este aspectul esential. Acesta
trebuie instruit continuu. Agentul de vanzari este cel care poate vinde
si poate asigura profitul afacerii. Astfel, ca start-up ai doud variante: fie
iei 0 persoand mai putin pregdtitd, dar cu potential si o instruiesti cat
mai repede cu putinta, fie gdsesti o persoana cu experienta in domeniu
(experienta de vanzare pe produse sau servicii similare).

Problemele de mai sus au solutii si pot fi anticipate. Chiar si in cazul
in care ai deschis afacerea si nu ai fost atent la aceste probleme, nu-i
tarziu nici acum. Practic, solutiile de mai sus raman de actualitate si in
cazul in care a trecut ceva timp de cand au aparut problemele.

Problemele de mai sus nu apar doar in domeniul unei afaceri nou
initiate. Ele pot sd apara si la companiile aflate in dezvoltare sau chiar
la cele ajunse la maturitate. Adaptati sfaturile de mai sus nevoilor
companiei dumneavoastrd si ori de cate ori aveti o intrebare puteti
vizita blogul meu personal www.marian-rujoiu.ro urmand sa va raspund
cu cea mai mare placere.

Scris de Marian Rujoiu si Cristina Ratiu
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CUM ACCESEZI SI IMPLEMENTEZI PROIECTE
CU FINANTARE EUROPEANA

Din luna mai 2009 pana in august 2010, Extreme Training deruleaza
proiectul Business StartUp cofinantat prin Programul Operational
Sectorial Dezvoltarea Resurselor Umane prin Ministerul Muncii, Familiei
si Egalitatii de Sanse si de Uniunea Europeana prin Fondul Social
European.

n interviul de mai jos cu Marian Rujoiu, General Manager Extreme
Training, aflati detalii despre cum puteti accesa acest program, despre
scrierea si managementul proiectului, precum si sfaturi privind
implementarea unui proiect cu finantare europeana.

Cum a luat nastere ideea de proiect?

Proiectul s-a nascut din dorinta Extreme Training de a oferi
posibilitatea tuturor celor interesati de a-si dezvolta abilitatile
antreprenoriale, fara implicatii financiare din partea acestora. Totodata,
a realiza un proiect cu finantare din fonduri europene este o dovada de
implicare sociala activa din partea unei firme, care constientizeaza
necesitatea atragerii acestor sume cdtre sectorul privat, pentru
dezvoltarea sustenabila a acestuia. Pe ldngd aceste aspecte am luat in
calcul si dezvoltarea companiei, proiectul contribuind din plin la
implinirea acestui deziderat.

Cum a decurs procesul de elaborare a proiectului/a cererii de
finantare? Ce dificultati ati intampinat in elaborarea proiectului?

Avand in vedere cd unul din domeniile in care Extreme Training are
expertiza este cel de scriere proiect/management de proiect, scrierea
proiectului nu a reprezentat o problema. Trebuie insa acordata o mare
atentie la Ghidul Solicitantului, care trebuie parcurs integral si corelat
in permanentd cu corrigendum-urile pe care cei de la AM POSDRU
obisnuiesc sa le dea. Practic, trebuie sa fii foarte atent si sa accesezi in
permanentd pagina web a Autoritatii de Management, pentru ca
regulile sunt schimbate in timpul jocului destul de des. De asemenea,
sunt multe lucruri in ghidul solicitantului destul de subiective, care lasa
loc de intrepretare, si o parte dintre ele nu pot fi clarificate nici macar
de reprezentantii AM POSDRU.

Care este, dupa parerea dvs., cea mai importanta parte din
cererea de finantare/proiect careia solicitantii trebuie s ii acorde
maxima atentie?
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Bugetul este un element esential in cadrul oricdrui proiect, dupa
cum reiese si din punctajul pe care un proiect il poate obtine la
evaluarea bugetului in cadrul POSDRU: 25 de puncte din 100. Practic,
este necesar ca bugetul sa fie unul realist in primul rand, corelat cu
preturile actuale ale pietei, si cat mai bine detaliat pentru a putea fi
ulterior si usor de gestionat. Este foarte important sa se respecte toate
plafoanele prevazute in ghidul solicitantului, cum sunt de exemplu
costurile de tip FEDR (investitii, echipamente etc.) costuri care nu
trebuie sa depdseascd 10% din valoarea totald a proiectului pentru
axele prioritare 1-5 si maxim 15% pentru axa prioritara 6. Un algoritm
similar se aplicd si costurilor administrative, care nu trebuie sd
depaseasca 7% din valoarea costurilor directe ale proiectului. Chiar daca
aplicatia electronica permite transmiterea bugetului intr-o forma foarte
sintetizata (se transmit numai totalurile categoriilor de cheltuieli, fara
a prezenta si modalitatea de calcul folosita care a generat acele sume),
solicitantul are la dispozitie 7.000 de bytes pentru a justifica bugetul,
camp in care trebuie explicat algoritmul de calcul si argumentate
sumele Tn cauza.

Un alt element important al cererii de finantare il reprezinta
justificarea proiectului, cdmp in care solicitantul de finantare trebuie sa
aducd argumente solide pentru a convinge evaluatorul de necesitatea
finantarii si implementarii proiectului.

Practic, trebuie prezentate, detaliate cantitativ si calitativ nevoile
care afecteaza situatia grupului tintd vizat de proiect, beneficiile aduse
de proiect si modul in care proiectul va raspunde sau va incerca sa
solutioneze problemele grupului tinta si valoarea adaugata a
proiectului.

Nu este de neglijat nici capitolul sustenabilitatii, care este de altfel
foarte important in convingerea evaluatorului ca proiectul isi va
continua efectele asupra grupului tinta si dupa finalizare. Astfel ca
trebuie detaliate modalitatile prin care se va autosustine proiectul din
punct de vedere financiar si din punct de vedere institutional, dupa
finalizarea acestuia.

Care este efortul de timp pe care un solicitant trebuie sa il aloce
pentru redactarea unei cereri de finantare?

Daca partenerii sunt deja agreati/stabiliti si existd datele necesare
(cantitative si calitative despre grupul tinta), aproximativ 8-10 zile sunt
suficiente pentru elaborarea proiectului. Nu este insd o regula generald
pentru fiecare proiect, deoarece in functie de complexitatea acestuia
si de numarul de parteneri, efortul necesar pentru elaborarea si

PROIECT FIl GENIAL



PAG. 253 ESTI GENIAL ORICUM

definitivarea proiectului poate fi mai mare sau mai mic, depinde de
situatie.

Cum apreciati modalitatea de transmitere a proiectelor specifica
POS DRU, prin utilizarea aplicatiei online action web?

Este o modalitate mult mai la indemana beneficiarilor si care
contribuie la realizarea unor economii in termen de timp, resurse
financiare si umane, fatd de depunerea clasica a unui proiect, de regula
in 3 copii si un original cu toate documentele aferente, ajungandu-se
de cele mai multe ori la tone de hartie consumate inutil. Pe de altd
parte, limitarea dimensiunii campurilor din cererea de finantare,
practice, incadrarea in numarul maxim de bytes permisi reprezintd o
adevarata provocare pentru cd trebuie sa convingi evaluatorul ca
proiectul propus este necesar si merita finantarea. Asa cd in cuvinte
putine trebuie detaliat cat mai exact cu date concrete ca nevoile cu care
se confrunta grupul tinta nu sunt satisfacute prin intermediul altor
activitati si ca proiectul Tsi justifica necesitatea.

Cat de mult a durat perioada de evaluare/aprobare a proiectului?

De la momentul depunerii proiectului pana la initierea procedurii
de contractare si semnare a contractului de finantare a trecut o
perioada de aproximativ 8 luni. Proiectul a fost depus in iulie 2008, iar
contractul de finantare I-am semnat la inceputul lui 2009.

Cum a decurs procedura de contractare? Cat de usor ati intrat in
posesia prefinantarii?

n perioada de contractare ne-au fost solicitate o serie de documente
justificative, care sa dovedeasca statutul firmei, situatia economica a
acesteia, cat si a partenerilor din proiect. Trebuie mare atentie la
documentele solicitate si trebuie obtinute foarte repede deoarece timpul
de depunere al acestora este foarte scurt, de reguld 10-12 zile
calendaristice. Practic, dupa ce ai semnat contractul poti intra in posesia
prefinantarii realizind o cerere prin care o soliciti. in cazul nostru, banii
din prefinantare ne-au fost virati destul de repede in contul proiectului.
n momentul de fatd suntem la depunerea primei cereri de rambursare,
la care s-a muncit destul de mult avand in vedere toate documentele
solicitate. Cel mai dificil este cu fisa de identificare a grupului tinta,
deoarece pentru fiecare persoand implicata in activitatile proiectului este
necesar sd prezinti autoritdtii de management un formular individual cu
datele de identificare ale acesteia. Astfel ca, daca ai un grup tinta de 1.000
persoane, vei avea de realizat cel putin 1.000 de astfel de formulare.
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Cum decurge implementarea proiectului? Care este modalitatea
agreata de Autoritatea de Management in privinta utilizarii
contributiei proprii in proiect?

Implementarea proiectului a decurs fara probleme pana in acest
moment, toate activitatile realizate fiind conforme cu graficul de
activitati. In primele 6 luni de implementare am achizitionat materialele
si echipamentele bugetate in proiect, a fost realizat web-site-ul
proiectului si s-a demarat campania de informare a grupului tinta cu
privire la oportunitatile proiectului. Din toamna vor incepe cursurile. In
privinta prefinantarii nu exista o regula aplicabila tuturor beneficiarilor,
sau cel putin noud nu ne-a fost comunicata de AM POSDRU. Noi am
mers pe varianta In care am asigurat partea de contributie proprie
pentru prima transa de rambursare, ceea ce inseamna ca din suma
solicitata vom primi cu 5% mai putin.

Ce sfat puteti acorda potentialilor beneficiari de finantare in ceea
ce priveste procesul de elaborare, contractare si implementare a
proiectului?

Sa lucreze cu multa atentie fata de documentele importante: ghidul
solicitantului, corrigendum-uri etc., sa ceara in permanenta clarificari
la AM POSDRU atunci cand aspecte din ghid par foarte subiective si sa
mentind lucrurile cat mai simple si pe intelesul evaluatorilor. Cu atat
mai mult cu cat exista limitarea de spatiu pentru cererea de finantare.
Avand in vedere experienta noastrd, am hotarat organizarea de sesiuni
de training pentru impartasirea experientei noastre in detaliu. Detalii
despre cursuri pot fi gdsite pe www.traininguri.ro. Extreme Training este
o0 companie ce ofera servicii de training in domeniul managementului
si al negocierii, infiintata in 2005. Misiunea Extreme Training este de a
crea angajati mai performanti, de a dezvolta abilitati si de a gasi solutii.

Sper ca aceste informatii sa va fie de un real folos!

Interviu acordat de Marian Rujoiu
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MANAGEMENTUL VIETII $I AL RESURSELOR UMANE

Management: |dsat singur, cuvantul nu exceleaza prin inteles.
Asociat altor cuvinte, prinde sens (incearca Viata, Resurse Umane).
Intensitate sensului e variabila.

Managementul Vietii incepe cu tipatul pornit din Mintea goald in
ticaitul Programat al Timpului.

Intram n prima organizatie, Familia, ca membru cu drepturi depline.
Crestem in cultura ei organizationald, ne dezvoltam, evaluam si ne
lasam evaluati, recompensati si pedepsiti, dezvoltati, masurati cu Harti
de Competente gandite de generatii trecute, care ne pregatesc pentru
un viitor neclar si-n mintea lor.

Ca membru cu drepturi depline, asa mic, devii managerul propriei
tale vieti, contribuind —sau NU — la dezvoltarea culturii organizationale
n care ai intrat.

Te lasi modelat ca o plastilina de cei care iti ,vor binele”, ajungand
sa trdiesti intr-o camasa de forta care nu are nicio legatura cu viata ta,
cu dorintele si aspiratiile tale. Ajungi sa accepti fara impotrivire Cultura
organizationala tip:

,Fii cuminte!

Nu e frumos!

Sd nu md faci de rés!

Fd ce-ti spun!

Mdndncd tot!

Nu mai bdga aia in gurd!
Nu pléange!

Fii barbat!

Nu asa se poartd o domnisoarad!
imbracd-te cu asta!
Tunde-te!

Nu vorbi urdt!

Ai grijd cum te porti!”

Sau te revolti si devii un copil ,rau”...

Cu Binele si Raul finvatate din povesti, ajungi in cultura
organizationala a scolii. Aici - ca si acasa - ti se spune ca trebuie sa fii
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cel mai bun, sa fii la fel de bun la toate (!), ti se interzice sa scrii cu stanga
(desi tu cu stanga simti ca poti sa scrii si nu intelegi ce-i rau in asta!),
incerci sa deslusesti Competitia ca baza a succesului multilateral (!). Pe
nimeni nu intereseaza talentul tau.

Ajungi din nou la Modelare... sau la Revolta cand intelegi ca
dorintele tale diferd de-ale lor, incercand sa te formezi liber dupa
propriile tale reguli si aspiratii. In cautarea propriei Cai, accepti doar
minima reglementare a Punctului de Start si de Sosire asumandu-ti
alegerea traseului dintre cele doua repere.

Cu 7 ani de acasa si ceva scoald, ajungi in prima companie dispusa
sa primeasca generatia de maine.

Daca te simti bine, ramai si parcurgi diverse dimensiuni ale
Resurselor Umane, pe care le stii deja din managementul propriei Vieti:
Selectie si Integrare, Evaluarea Performantei, Training si Dezvoltare,
Compensatii si Beneficii, Managementul Competentei, Succesiune si
Cariera, Managementul Capitalului Uman, Dialog Social si Relatii de
Munca.

Dacd nu, pleci in cdutarea Implinirii si Fericirii intr-o organizatie ale
carei interese si valori se suprapun peste interesele si credintele tale.
Sau ramai si daca nu ti-e bine, trdind Nemultumit cu tine si cu ceilalti
asemeni tie.

Repetarea conduce la invdtare. Uneori, rareori, la intelegere.

Repetarea exageratd conduce la pierderea sensului. Limita Tnvitare/
intelegere / Pierderea sensului este individuald. imi vine in minte o
integrala simpla dintr-o functie de Repetare (x), aplicabila in intervalul
nchis [Invatare; Pierderea sensului] cu valori in [implinire Profesional3;
Viata Personald].

Managementul Vietii seamana cu Managementul Resurselor
Umane?

Posibil. Amandoua au dimensiuni comune si se invata!

Scris de Florin Rau
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SFATURI CHEIE TN RECRUTARE

Am si eu nevoie de niste sugestii referitoare la recrutarea unui
director de vanzdri. Cam pe ce anume ar trebui structurat interviul si ce
teste ar fi relevante pentru a obtine rezultatele necesare? Va
multumesc!

Cam asta ar fi problema. Esti pus n situatia de a face o recrutare si
nu stii dincotro sa o apuci! In acest capitol o sa gasiti cateva sfaturi
pentru a face o recrutare eficientd, exemplificand cazul de fata, cel al
directorului de vanzari!

De unde incepem?

incepem prin a ne clarifica ce vrem de la postul respectiv. Adica
trebuie sa definim rezultatele. Inainte de a face postul public, inainte
de a te intalni cu potentialii candidati trebuie sa stii clar ce cauti. Ce
cauti s-ar putea sa fie definit in fisa postului. Daca fisa postului nu te
ajutd prea mult, fiind foarte generald, vei merge mai departe si vei
intocmi profilul candidatului ideal. In cazul de fatd, avand informatii
minime, pentru directorul de vanzari eu as propune urmatorul profil
cadru:
. sd cunoasca domeniul vanzarilor;
. sa cunoasca domeniul in care urmeaza sa activeze;
. sa fie orientat catre rezultate;
sa aiba bune abilitati de comunicare;
. sa aiba abilitati de coordonare;
. sa poata privi o situatie atat in ansamblu, cat si in detaliu;
. sa aiba initiativa;
. sa aiba capacitate analitica si sinteticd;
. sa fi lucrat minim 1 an in domeniul vanzarilor;
10. sa aiba minime abilitati manageriale si de leadership.

Cam aceasta ar fi o fisd cadru. Aici trebuie sa fii foarte atent, pentru
ca a sti sa vinzi si a conduce o echipa de vanzari sunt doua lucruri total
diferite. Multe companii esueaza promovand in aceasta functie pe cel
care are rezultatele cele mai bune n teren. Esueaza pentru ca cel care
s-a dovedit foarte bun Tn a vinde un produs nu are abilitati manageriale
(de a conduce o echipa). Prin urmare, cine are rezultate foarte bune nu
este obligatoriu cel mai bun manager. Sunt viziuni si pareri ca aceste
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domenii nu au nicio legdtura, mergand pana la a spune cad un sef nu
trebuie sa fi avut neapadrat experienta in domeniu. Un sef trebuie sa
aiba capacitatea de a-i motiva, de a-i incuraja, de a-i monitoriza, de a-i
controla.

Dupa cum observati, intr-adevar fisa de post a unui director de
vanzari este cu mult diferita de cea a unui agent de vanzari!

Pasul 2 — Anuntul de recrutare

Aici are loc adevarata triere. Anunturile nu trebuie sa fie nici de
jumatate de pagina, nici de un rand, ele trebuie sa aduca oamenii care
pe tine te intereseaza. Pot sa-ti soseasca si 1000 de CV-uri si sa nu
gdsesti pe nimeni potrivit! Anuntul trebuie sa fie bine directionat astfel
incat sa ai posibilitatea de a alege pe cel mai bun dintre cei buni! De
exemplu, daca ai nevoie de o secretard poti da un anunt de genul:
Angajdm persoand organizatd pentru activitate de secretariat.
Persoanele interesate sunt rugate sd ne trimitd prin fax si e-mail CV si
scrisoare de intentie. Probabil mai poate fi lucrat la acest anunt, insa
acesta mi-a trecut prima data prin minte. Scopul acestuia este de a gasi
persoana potrivita. Prin urmare, o activitate de secretariat inseamna
faxuri, e-mailuri, organizare etc. Putine persoane vei gasi dispuse sd-ti
trimita CV-ul atat prin fax cat si prin e-mail. Insa acele persoane care iti
vor trimite sunt mai degraba potrivite pentru aceastd activitate! Nu
vreau sd lungesc explicatia, voi mai da incd un exemplu pentru
clarificare.

De exemplu, cel al directorului de vanzari. Presupunand ca esti intr-
o situatie de declin si ai nevoie de un director de vanzari care sa aiba
initiativd! Cum poti da un anunt astfel incat sa nu spui doar cd vrei un
director cu initiativa, ci sa si gasesti un director cu initiativa! Nimic mai
simplu! Anuntul tau trebuie sa verifice dacd el are initiativa sau nu.
Astfel, cel mai potrivit anunt poate fi ceva de genul acesta: Companie
multinationald de bere asteaptd sa o suni pentru a te programa la un
interviu in vederea ocuparii postului de director vanzari. Afla mai multe
detalii si programeaza-te la interviu la telefon 0726.00.55.33.

ntr-adevar, anuntul este destul de agresiv, insa el iti poate asigura
succesul. Nu va asteptati ca telefonul sa sune nonstop, pentru ca acesta
nu va suna. Scopul nostru nu este insa de a avea activitate telefonica,
ci de a gasi candidatul potrivit din miile de candidati ce-si cauta loc de
munca! Anuntul dat ne garanteaza cd doar cei cu initiativa vor suna.

La fel si pentru un agent de vanzari, poti insera in textul anuntului:
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Sund-ne si convinge-ne cd esti ceea ce noi cdutdm! Cand acestia suna,
poti face de asemenea o triere, prin intrebari filtru. Sa speram ca vei
aplica aceasta tehnicd, pentru oricare din posturile pe care le ai vacante.
Sa trecem insa la pasul urmator.

Pasul 3 — Interviul

O intrebare bine pusa face cat o mie de raspunsuri! Odata ce ai
stabilit ce vrei, trebuie doar sa-ti dai seama dacd persoana pe care o ai
n fata este in conformitate cu ceea ce cauti. Un specialist in recrutare
stie ce are de facut, insa cateva sfaturi in plus nu stricd nimdnui. Sa
spunem ca te intereseaza capacitatea lui de sinteza. Pune-l sa-ti spuna
o parere generala despre evolutia vanzarilor de dero (un domeniu pe
care-l cunoaste sau care te intereseaza sa vezi daca-l cunoaste). Din
raspunsul lui vei vedea daca are capacitate de sinteza, in sensul ca a
surprins (sau nu) principalele aspecte pe aceasta zona. Daca el cunoaste
domeniul, insd a abordat numai un aspect din acest domeniu pe care |-
a despicat pana in cel mai mic detaliu, s-ar putea sa fie un om
profesionist, insa nu este ceea ce cauti tu. Presupunand ca ti-a raspuns
foarte bine in ansamblu, vezi in detaliu cum se descurca!

Alte exemplificari

De exemplu, vrei sa afli daca este orientat catre rezultate, intreaba-
| ce a facut Tn ultimul an! Unii vor vorbi despre realizarile lor, de
rezultatele pe care le-au avut, altii vor vorbi despre capacitatea lor de
arezolva probleme, iar altii doar despre probleme, altii nici de rezultate
nici de probleme! Acum tu, daca stii ce cauti, vei sti daca ai in fata
candidatul pe care-l cauti sau nu! Evident, intrebari suplimentare sau
de control nu strica niciodata!

Sa presupunem ca vrei un angajat fidel companiei, care nu va fugi
la concurentd cu prima ocazie, cu tot cu informatiile din compania ta.
Astfel ca 1l poti intreba despre compania in care a lucrat, cere-i cat mai
multe informatii. Daca iti va da toate informatiile pe care i le ceri, cu
sigurantd nu este ceea ce tu cauti. Bine cd ai aflat din timp J!

Daca vrei sa afli cat sunt de importanti pentru el oamenii pe care-i
coordoneaza. Tu ca angajator ar trebui sa stii dinainte ce director cautji,
unul care sa puna compania in primul plan sau unul care pune angajatul
in primul plan! Pune-l s3-ti vorbeascda despre ultima vacantd, de
exemplu, si asculta! Nici prin cap nu-i va trece ce urmaresti. Observa
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daca Tti vorbeste de locuri, de facilitati etc... iti vorbeste despre oamenii
pe care i-a cunoscut sau iti povesteste despre ambele. Tu stiind ceea ce
cauti!

Sa presupunem ca ai nevoie de un om plin de creativitate,
preocupat in permanenta de noi solutii, noi oportunitati. Sau poate, din
contra, vrei un om care sa respecte clar regulile, sd nu reactioneze
niciodata sub impuls, care sa respecte procedurile inainte de toate. Aici
numai tu stii ce cauti! Pune-l sa-t{i povesteasca despre ultima problema
pe care a rezolvat-o. Cu siguranta cel intervievat va crede ca esti
interesat de capacitatea lui de a rezolva probleme, insa tu, ca un fin
recrutator ce esti, vei fi foarte atent sa vezi si sa asculti care este
mecanismul prin care el a rezolvat problema! Astfel ca el fie va insista
pe solutiile geniale pe care le-a identificat, fie pe procedura standard,
care oferea o rezolvare clard!

Cat priveste partea de cunostinte, aici trebuie sd-i pui intrebari din
domeniu. Intrebarea clasica pentru un agent de vanzari este cum vinzi
0 soba la Ecuator sau cum vinzi un frigider la Polul Nord. De regula,
Extreme Training trateaza acest subiect al descoperirii a ceea ce ai in
fata la cursul de manipulare, abia apoi vine pasul doi, acela in care
trebuie sa actionezi!

n concluzie:

1. Trebuie sa stii ce cauti

2. Interviul iti va oferi ocazia sa afli daca cel pe care-l ai in fata este
in conformitate cu ceea ce tu cauti

3. intrebérile bine puse i pot oferi mai multe informatii decat fti
inchipui!

. 4. Limbajul celui intervievat Tti va spune clar ce fel de persoana ai

n fata.

Mai sunt un infinit de lucruri ce pot fi abordate la capitolul
recrutare, insa am preferat sa le aduc in discutie pe acelea care va pot
ajuta sa gasiti ceea ce cdutati. Cu aceastd ocazie, si cealalta categorie,
a celor care merg la un interviu, vad ca nu e deloc simplu, mai ales daca
n fata este un profesionist! Capcanele vor fi la tot pasul!

Mult succes!
Scris de Marian Rujoiu si Alina Rujoiu
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PROIECT DE SUCCES SAU PROIECT ESUAT?

n ultima perioads, discutiile despre proiecte s-au inmultit si s-au
ntetit... Oameni obisnuiti, anonimi (in intelesul propriu al adjectivului),
,vedete” ale mass-media, entitdti diverse, dar si mari corporatii
multinationale utilizeaza cu o frecventa nducitoare termenul ,proiect”
n discutii mai mult sau mai putin serioase, in stiri si Tn comunicate de
presd. Toate aceste ,proiecte” si proiecte fie se materializeaza (rareori
in conditiile gandite initial), fie sunt abandonate in diferite stadii.

Recent, am intrat in posesia catorva date statistice aduse la
cunostinta publicului de cdtre Standish Group International, referitoare
la proiecte. Astfel, dintre toate proiectele ce se realizeaza pe plan
mondial, doar circa 16% sunt incheiate la timp, incadrandu-se in buget,
oferind livrabile la calitatea convenita; aproximativ 30% dintre proiecte
sunt stopate din diferite motive, iar restul de circa 54% sunt duse la
indeplinire:

- fie cu depdsiri substantiale ale timpului alocat (durata finala, in
medie, fiind mai mult decat dubla fata de cea planificata);

sau/si

- avand costuri care reprezinta aproape dublul bugetului.

Cifrele nu s-au modificat substantial fatd de acum 4-5 ani, ceea ce
poate conduce la ideea ca progresul tehnologic nu determina, in mod
concludent, performanta in managementul proiectului.

La prima vedere, doar 16% dintre proiectele demarate sunt de
succes, restul fiind intr-un fel sau altul, esuate.

De ce meritd sa discutam aceste date? Pentru ca:

- un proiect de succes determina incredere care, bine gestionata,
devine un ingredient nelipsit al succeselor unor viitoare proiecte;
organizatiile care realizeaza proiecte de succes vor repeta experienta,
provocand si producand schimbari benefice;

- un proiect esuat provoacd teama, retinere, neincredere in
capacitatea de a duce lucrurile la bun sfarsit, cu toate consecintele
corespunzatoare; organizatiile care inregistreaza un proiect esuat vor
depune eforturi mari pentru a-si mentine competitivitatea.
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Cadrul teoretic al conceptului de proiect este definit de triada
buget/durati/calitate.

Depasirea limitei bugetului, cresterea duratei sau neindeplinirea
conditiilor de calitate convenita fac, tot la nivel teoretic, sa discutam
despre un proiect esuat. De foarte multe ori insa, realitatea este mult,
mult mai nuantata. Situatiile concrete pot balansa proiectul spre succes
ori spre esec.

Sa ne imaginam cd proiectul se finalizeaza intr-un timp mai scurt
decat durata planificatd, calitatea este cea dorita, dar bugetul este
depadsit. Este oare acesta un proiect esuat?

Depinde: sunt situatii cand, pe parcursul derularii proiectului,
sponsorul sau clientul cer scurtarea duratei proiectului, asumandu-si
depasirea bugetului.

O altd situatie este cea Tn care este necesara reducerea bugetului,
chiar daca durata initial planificatd este depadsitd. Nici Tn acest caz nu se
poate afirma cd proiectul a esuat.

Pe de alta parte, o situatie contrara poate fi aceea in care, desi toate
elementele triadei de care discutam au fost indeplinite, livrabilul
proiectului nu mai provoaca acea schimbare benefica dorita initial sau
provoaca chiar schimbari nedorite. Este un exemplu, paradoxal in
aparenta, de proiect esuat.

Desi am marcat situatii in care, la prima vedere, intelesul comun al
succesului sau al esecului unui proiect este contrazis, in cele ce urmeaza
vom indrepta discutia catre situatiile majoritare, unde nu mai poate fi
loc de nuante.

1. Depdsirea bugetului — ca factor de esec al unui proiect

lata prezentarea succintd a doar catorva cauze majore ce pot
determina cresterea nedorita si incontrolabila a bugetului:

a) studii precare de fezabilitate financiara, tehnica, sociala, a
mediului, manageriala, organizational3;

Fezabilitatea financiara trebuie sa determine foarte corect cash-flow-
ul, ratele de actualizare, IRR-ul. Cea tehnica va analiza modul de
angrenare a noului sistem, creat prin proiect, cu cel existent. Componenta
de mediu si cea sociald vor aborda preocuparile celor implicati in proiect
asupra masurilor de protejare a mediului si a impactului asupra
comunitdtilor locale afectate de proiect. Din punct de vedere managerial
se determind implicatiile privind relatiile si practicile de munca. Tn fine,
trebuie apreciat corect, prin prisma culturii organizationale, in ce mdsura
proiectul motiveaza si poate fi acceptat si sustinut.
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b) analiza si managementul riscului tratate superficial;

Este evident ca riscurile neidentificate sau cele evaluate gresit (ca
probabilitate si/sau impact) vor necesita costuri extrabugetare pentru
a fi tratate. Se poate ajunge chiar in situatia extrema de a abandona
proiectul, ceea ce implica pierderea tuturor resurselor consumate pana
la momentul materializarii riscului neidentificat.

c) durata mare a ciclului de viata elementar al proiectului;

Este, in sine, un risc - datorita aspectelor PESTLE (politic, economic,
social, tehnic, ecologic, legislativ) care pot schimba radical conditiile in
care proiectul evolueazd, implicit costurile acestuia.

d) estimarea / planificarea deficitara a resurselor financiare;

Estimarea gresita duce la Tnsdsi cresterea finantdrii, cat si a
costurilor finantarii; planificarea deficitara provoaca sincope in
respectarea calendarului proiectului, ceea ce determind esential
cresterea bugetului.

e) probleme financiare cu care se confrunta sponsorul;

Pot duce la cheltuieli suplimentare de conservare, de reprogramare,
la materializarea unor riscuri care nu au fost tratate in planul de proiect,
cu reflectare in marirea bugetului.

f) probleme de comunicare aparute in procesele de management
de proiect.

Constituie o cauza frecventa a cresterii bugetului proiectului. O
bunad comunicare cu stakeholderii (in special cu sponsorul si clientul),
dar si intre membrii echipei de proiect preintdmpina multe actiuni de
corectie ce se pot dovedi foarte costisitoare pentru buget, dar si pentru
durata proiectului.

2. Depdsirea duratei — ca factor de esec al unui proiect

De ce depasirea duratei planificate eticheteaza, de multe ori, un
proiect ca fiind esuat?

Explicatia este evidenta: in multe organizatii, realizarea unui proiect
face parte din planificarea strategica. Or, cresterea duratei provoaca
decalari ale altor proiecte, ceea ce cauzeaza imposibilitatea atingerii
obiectivelor stabilite (asa cum au fost formulate) la momentele
planificate. lata doar cateva posibile cauze care pot provoca depasirea
duratei proiectului :

a) planificare defectuoas3;

Nu a fost corect identificatd succesiunea activitatilor din structura
WS, relatiile dintre activitati, nu sunt corect alocate resursele, ceea ce
duce la depdsirea marjelor activitatilor.

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE 2007 - 2013



ESTI GENIAL ORICUM PAG. 264

b) management inadecvat al echipei de proiect

Locul si rolul membrilor echipei nu sunt suficient cunoscute; acestia
nu cunosc bine ce au de facut, se iroseste timp pentru clarificari si
actiuni corective.

c) factorii PESTLE.

Ca si In cazul depdsirii bugetului, cresterea probabilitatii de
manifestare apare la proiecte ale caror cicluri elementare de viata sunt
relativ mari (in general de ordinul anilor).

3. Calitatea necorespunzdtoare — ca factor de esec al unui proiect

Calitatea necorespunzatoare a livrabilului unui proiect poate fi
privita din cel putin doua perspective:

a) ca si perceptie a existentei unor neconformitati (pornind de la
definitia ,calitatea este masura in care un set de caracteristici
esentiale corespund anumitor cerinte”);

in acest caz, este banal de constatat discrepanta intre cererea
clientului si livrabilul proiectului (clientul doreste culoarea alb si i se
livreaza negru).

b) ca si distanta intre cerintele si nevoile clientului.

Aceasta perspectivd aduce in discutie abilitatea echipei de
management de proiect (si, implicit, a managerului de proiect) de a
mentine in permanenta o comunicare adecvata cu clientul pentru a
identifica adevaratele nevoi ale acestuia, nevoi pe care acesta le
cuantificd initial, in mod vag, in cerinte. Continua comunicare va facilita
reducerea diferentei cerinte-nevoi. E posibil ca cerintele sa nu fie foarte
clar reprezentate si formulate de catre client inca din fazele initiale ale
proiectului (un exemplu exagerat: ,,pantof comod” poate avea pentru
client semnificatia ,in care sd te simti confortabil timp de 10 ore”, in
timp ce pentru managerul de proiect poate insemna ,care sa poata fi
incaltat fara aplecare”).

Scurta analiza a modurilor in care cele trei elemente definitorii ale
proiectului pot face diferenta intre succes si esec evidentiaza un factor
comun ce actioneaza asupra tuturor componentelor triadei. imi voi lua
libertatea de a-l numi ,factorul social al managementului de proiect”,
deoarece include relatii complexe (comunicare, motivare, recunoastere,
recompensare, leadership etc.) de natura social, ce se stabilesc intre
toate partile implicate Tn proiect (sponsor, manager proiect, echipa,
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client, ceilalti stakeholderi). Importanta acestui factor consta, deci, atat
in omniprezenta sa pe parcursul intregului ciclu elementar de viata al
proiectului, cat si in potentialul de a stabili sensul schimbarilor
provocate de proiect.

Faptul cd un proiect a realizat obiectivele in durata stabilitd, cu
bugetul aprobat, la calitatea convenitd, face, in mod suficient, sa fie
considerat de succes?

Pentru cei tentati sa dea, in mod grabit si neindoielnic, un raspuns
afirmativ, voi oferi cateva argumente in favoarea meditatiei...

Revine indoiala strecurata de raspunsul a carui formulare se
deschide cu ,depinde...”:

- depinde de capacitatea organizatiei de a-si continua activitatea
dupa ce livrabilul a fost predat clientului (nimeni nu poate avea
pretentia realizdrii unui proiect ,de succes” in urma cdruia organizatia
sa-si vada amenintata existenta);

- depinde de modul si masura in care schimbarile produse de
realizarea proiectului sunt benefice pentru organizatie;

- depinde de modul in care clientul percepe calitatea livrabilului
proiectului, in conformitate cu cerintele sale;

- depinde de modul in care, in urma realizarii proiectului, clientul
devine fidel organizatiei.

Asadar, pentru a da sanse unui proiect sa fie de succes, echipa de
management a proiectului se va asigura, cu necesitate, ca:

v are confirmarea clientului c3 a inteles, fird echivoc, necesitatile
acestuia, necesitati care trebuie indeplinite de proiect;

v proiectul porneste de la un studiu de fezabilitate corect intocmit;

v obiectivele proiectului sunt S.M.A.R.T.;

v proiectul nu depdseste, ca duratd, un timp suficient de mic, astfel
incat schimbarea mediului extern (mediu ce nu poate fi controlat de
echipa) sa fie predictibila, pentru a permite o planificare corecta. Este
de preferat ca, in cazul unor proiecte de durata mare, acestea sa fie
divizate intr-o succesiune de proiecte scurte, tocmai pentru ca
prognozele asupra factorilor PESTLE sa aibd precizie si acuratete
corespunzdtoare;

v riscurile au fost corect identificate, analizate si s-a stabilit
strategia corespunzatoare de tratare ;
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v are, in permanent3, sprijinul sponsorului;

v dispune, la momentele potrivite, de resursele umane, materiale
si financiare necesare;

v intretine, cu toate partile interesate de proiect, o comunicare atat
eficientd, cat si eficace;

v magnitudinea schimbdrilor produse de proiect nu va ameninta
existenta organizatiei;

v" a obtinut fidelitatea clientului, pentru viitoare proiecte.

Cand toate aceste criterii vor fi fost indeplinite, riscurile ca proiectul
sa esueze tind, asimptotic, la zero...
Succes la... proiecte de succes !

Scris de Constantin Nechita
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3.3. Negociere

TIMPUL TN NEGOCIERE

Timpul are un rol cheie in negocieri. Poti sa-l faci sa lucreze in
favoarea ta, insa dacd nu esti suficient de atent se poate transforma
intr-un dezavantaj.

imi place foarte mult s& dau drept exemple in negocieri copiii.
Acestia sunt cei mai experimentati negociatori. Aplica nativ tehnici pe
care nici nu ti le imaginezi. Paradoxul este ca pe masura ce inainteaza
in varstd aceste abilitati se pierd. Prin antrenament insa ele pot fi
reactivate.

De exemplu, iti duci copilul la scoald cu masina. Stati de vorbd si
discutati ca intre oameni mari. I{i povesteste despre scoald, despre unde
ar vrea sd meargd in vacanta etc. Chiar in momentul in care vrea sa
coboare iti spune ca are nevoie de 70 de lei. Il intrebi de ce si-ti spune
ca vrea sa-si cumpere un set de pixuri. Incerci sa ai o conversatie cu el
despre nevoia lui, insa trebuie sa coboare pentru ca tocmai ati ajuns la
destinatie. Copilul coboara din magind si cu usa deschisd te intreaba:
,Imi dai, te rog, hai ca-{i explic diseara cand ajung acasa”. Cel mai
probabil vei scoate portofelul si-i vei da cei 70 de lei.

Copiii stiu sa foloseasca presiunea timpului. Ar fi putut sa-{i spuna
inca de cand s-a urcat in masind, insa el a ales sa-ti spuna cand nu mai
avea timp suficient, cand era aproape sa coboare. El foloseste presiunea
timpului pentru a te determina sa te decizi. Curios este cd, In cazul
deciziei pe care o iau oamenii atunci cand sunt supusi unei presiuni a
timpului, ei cedeaza de obicei. N-as putea sa explic de ce, cert este insa
ca Tn cele mai multe cazuri oamenii cedeaza atunci cand sunt supusi
presiunii timpului.

Alt exemplu este cel al reclamelor care te invita sd suni chiar in
momentul difuzarii acestora pentru a achizitiona. Iti mai spun ca
beneficiezi de un discount daca vei suna chiar acum. Tot cu presiunea
timpului avem de-a face si in acest caz.

La fel sunt si reclamele care iti prezintd o masina frumoasa pe care
o poti achizitiona intr-un anumit termen la un anumit pret, oferta
nefiind valabila decat 3 sau 4 saptamani.
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Si agent de vanzari daca esti, in momentul in care prezinti o oferta
care este valabila numai astazi, cel mai probabil cei mai mulii dintre
clienti vor fi tentati sd o acceseze.

La fel, presupunem ca esti din Bucuresti ai un partener de afaceri
din Cluj. li spui ca@ mergi la el pentru a-i face o propunere, ca vei lua
avionul si vei ateriza la ora 14.30 si ca aveti doua ore la dispozitie sa
ajungeti la o intelegere pentru ca ai avion de inoarcere la 17.30. Din
nou presiunea timpului va lucra in favoarea ta.

Este o maxima a lui Murphy: Ce poti face azi nu ldsa pe maine, ci
pe poimdine, poate nu va mai fi nevoie. Asa si cu timpul, cu cat ii lasi
timp de gandire mai mare, cu atat probabilitatea de a-l convinge scade.
E posibil ca intre timp sa se intalneasca cu alt agent care va folosi timpul
n favoarea lui sau pur si simplu se razgandeste si nu mai cumpara deloc.

Avertismentul pe care vreau sa-l fac este ca trebuie sa dai dovada
de maxima eleganta in folosirea presiunii timpului. Dacd fortezi prea
mult, probabil iti este clar cd tehnica nu va avea efect, ba din contra.

Retine: Tn viatd nu primesti ce meriti, primesti ce negociezi!

Scris de Marian Rujoiu
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CAPCANA INTALNITA TN NEGOCIERI — ACCEPTUL IMEDIAT

Una dintre numeroasele tactici imorale folosite de negociatori este
tactica ofertelor false, care i angreneaza defavorabil in jocul sdu atat
pe vanzatori, cat si pe cumparatori. Fie ca este vorba de negocierea unui
contract, a unui parteneriat sau despre vanzarea unui automobil,
aceastd tehnica este atat de des intalnita, incat am considerat ca merita
0 expunere separata si exemplificata in acelasi timp.

Aceasta tactica presupune ca cel care o foloseste iti da un accept
imediat pe oferta initiala, aratandu-se extrem de interesat, cand de
fapt el are in minte doar inldturarea concurentei. Consider ca cel mai
potrivit ar fi sa dau un exemplu concret pentru ilustrarea ei.

Exemplu - Aprovizionarea cu geam termopan

Presupunem ca reprezinti o companie de constructii. Ai prins un
contract cu renovarea unui hotel. Trebuie sa pui si geamuri termopan.
Presupunem cd nu mai lucrezi cu vechiul tau furnizor de geamuri
termopan si acum trebuie sa-ti gasesti unul nou. In medie, vechiului
furnizor fi plateai cam 65 euro/mp. Trimiti cateva cereri de oferta si
primesti cateva oferte, incepand de la 55 euro/mp, pana la 80 euro/mp.
Termenul de finalizare al lucrarii este de 50 de zile si estimezi ca
geamurile termopan iti vor trebui in maxim 3 saptamani.

Te sund una dintre firmele care ti-a facut oferta de 65 euro/mp si-
ti spune cam asa ceva:

EL : Am primit cererea dumneavoastrd de ofertd. V-am si rdspuns
la ea. Vd sun intrucdt sunt dispus sd negociez pe marginea pretului pe
care vi l-am oferit.

TU: Stiti, nu md intereseazd, pentru cd am primit oferte mult mai
mici.

EL: Care este cea mai micd ofertd pe care ati primit-o?

TU: 55 euro/mp

EL: Aceasta este o comandd singulard sau mai existd posibilitatea
de colaborare in viitor?

TU: In cazul in care treaba merge bine, colabordm si in viitor!

EL: in acest caz sunt dispus sd vd fac o ofertd cGt mai aproape de
50 de euro.
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TU: Haideti sd ne intdlnim sd vedem cum putem face.

EL: Cdnd ati dori?

TU: Propun mdine sau poimdine.

EL: Acum sunt in Cluj. Am o lucrare aici, o s md intorc cel mai
probabil poimdine, adicd joi. Propun sd ne intdInim vineri.

TU: Este perfect

(se stabilesc astfel detaliile intalnirii, data si locatia)

Mai jos aveti un flux al evenimentelor care au urmat:

++ vineri dimineata primesti telefon, cu mii de scuze ca nu reuseste
sa ajunga din diferite motive, si propune intalnirea pentru luni;

++ luni va intalniti, va cunoasteti si iti face o parere bung;

++ Tncepeti sa discutati aspecte tehnice, are cataloage, iti explica
toate detaliile, Tti spune ca are capacitate de productie excelentd;

++ trebuie sa mergeti sa faceti masuratorile foarte exact;

++ i spune cd va trimite un meserias in doua zile sa ia masuratorile;

++ esti de acord si conveniti sa semnati contractul imediat ce vor fi
gata masuratorile;

++ 1n doua zile vine meseriasul si face toate masuratorile;

++ vorbiti telefonic cu el si va spune ca ar trebui sa fi faceti o
comanda ferma, pentru ca e vorba de multe materiale si el isi planifica
resursele;

++ joi dimineata i trimiti un fax ce contine o comanda ferma si
stabiliti telefonic sa va vedeti vineri dupa-amiaza, sa incheiati contractul;

++ vineri dimineata fti spune ca ar vrea sa semneze contractul dupa
modelul lor;

++ astfel, ti trimite contractul sa-I studiezi si tu;

++ nu-ti place deloc forma contractului si clauzele din el nu te
avantajeaza; il suni si-i spui;

++ el este de acord cu tine si 1{i propune sa propui tu o forma a
contractului;

++ 1ti propune sa vina la tine, insotit de avocat, pentru a lucra pe
contract;

++ cadeti de acord, insa primesti in 5 minute telefon de la el ca
avocatul nu este disponibil in aceasta dupa-amiaza si ca singura solutie
este sa va vedeti luni dimineata, pentru ca are incredere in tine ca nu
te rdzgandesti.

++ in weekend cazi pe ganduri, au trecut aproape doua saptamani
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si iti trebuie termopanele intr-o sdptamana; te consolezi, insa, cu gandul
ca te-a asigurat ca are capacitatea de productie foarte mare; iti trece
prin minte sa mai fncepi discutia cu alt furnizor, insa este deja tarziu,
mai ales ca ai mai fost sunat si le-ai spus ca ai ales deja un furnizor;
astfel ca astepti ziua de luni;

++ luni la prima ora va intalniti;

++ va puneti de acord asupra formei contractului;

++ el propune 50 euro/mp si termen de finalizare in 21 de zile;

++ nu te avantajeaza deloc, pentru ca tu in 25 de zile trebuie sa
predai lucrarea; practic, 21 de zile plus inca 7-8 zile montarea, ajungi
deja la 30 zile;

++ are loc o discutie pe marginea termenului de livrare si-ti spune
ca nu are cum sa le produca mai repede. Ar exista o solutie, anume sa
opreasca celelalte lucrdri, sa plateasca mici penalitati prestatorilor, insd
acest lucru ar insemna categoric cresterea pretului;

++ 1ti avanseaza cifra de 80 euro/mp. Evident, nu-ti convine, pentru
ca de la 50 la 80 de euro este totusi o diferenta;

++ pana la urma cedezi si ajungi la un pret de 70 euro/mp, cu livrare
la termenul convenit de tine.

URAT: Tn urma negocierii, cheltuielile tale sunt cu aproape 50%
mai mari decat cele estimate initial. Nu mai ai o alta varianta, pentru
ca stii ca acum e foarte putin probabil sa mai gasesti un alt furnizor

O tehnicd nu tocmai morala, insd se aplica cu atata elegantd, ca nici
nu realizezi.

Aceastd capcana opereaza in felul urmator:

- lanseaza o oferta tentantd pentru a inlatura concurenta;

- amana intentionat semnarea contractului folosind tehnici cat se
poate de elegante (inclusiv punerea de intrebari, clarificarea unor
aspecte, care teoretic sunt semne de buna credintd, practic insa — nu!).

- te Tmpinge intr-un termen limita, si reconsiderd apoi oferta,
retrdgandu-si oferta initiala.

Pare puerila si probabil multi dintre voi spun cd voua nu are cum sa
vi se intdmple. Sper sd aveti dreptate si va urez ca niciodatd sa nu vi se
intample!
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Exemple de alte domenii in care este operabild aceasta capcana
ce ti se poate intinde:

- domeniul imobiliar (i se ofera un pret mai bun, sub pretextul ca-
i place mult, si-ti cere sa-I lasi cateva zile sa faca rost de bani, tocmai
bine cat tu sa-ti indepartezi potentialii clienti pentru acel imobil);

- domeniul parteneriatelor (lansezi o cerere de parteneriat si vine
cineva cu o oferta tentant de buna; incepe imediat o discutie legata de
aspectele tehnice sau despre amanunte diverse, care poate amana
finalizarea intelegerii, inlaturand astfel ceilalti potentiali parteneri; de
fapt, tu Tti inlaturi potentialii parteneri pentru ca tu crezi ca ai deja un
partener);

- domeniul serviciilor (web site etc.; pe acelasi principiu).

Sfaturi cheie pentru contracararea acestei capcane:

1. Aceasta capcand poate Tmbraca orice formd, in orice domeniu.
Este foarte important pentru tine, ca negociator experimentat, sa
opresti discutiile cu ceilalti parteneri NUMAI in momentul in care ai
semnat un contract cu cel care ti-a facut o ofertd buna.

2. Dacd simti ca iti este intinsd aceastd capcand, poti verifica
solicitand celeilalte parti incheierea unui contract foarte rapid. Daca
acesta vd amana, este un semn al capcanei. Daca nu doreste amanarea,
cel mai probabil esti fericitul ,,posesor al unei oferte bune”.

3. Alege-ti partenerii de afaceri cu grija, studiaza nainte, cere
referinte, da un search pe Google sau Yahoo, consulta-te cu persoanele
de incredere.

Sper sa fiti atenti in viitor. Personal, recunosc ca am avut de-a face
cu persoane care au incercat aceasta tehnica cu mine si eram foarte
aproape de a cadea in plasa. Din fericire, n-am cdzut, insa mi-am propus
sa fiu si mai atent, dovada ca nu toti sunt de bund credintd la fel ca si
tine. li rog pe cei care folosesc aceastd capcana sa ma ierte cd avertizez
si alti oameni, insa o consider una dintre tehnicile mult prea imorale.

Scris de Marian Rujoiu si Raluca Rujoiu
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TREBUIE SA VAND CONTRA CRONOMETRU!
LEGEA COERENTEI!

Cineva foarte drag mie lucreazd la o bancd. O cheama Oana, are
un job foarte omenesc, la ghiseu. Oamenii vin, platesc rate, fac
depuneri, retrageri, fel si fel de operatiuni. Are insa si un target, trebuie
sa vanda pachete (cum le numesc ei), adica sa le faca un card cu optiuni
multiple (e-banking, asistenta telefonica etc.)

Unde este problema? O voi cita pe Oana: Oamenii vin la ghiseu,
stau la coadd, sunt putin nervosi si numai chef de a auzi ofertele noastre
speciale la carduri nu au. Intr-o zi, i-am intrebat pe toti: vd intereseazd
o ofertd speciald pe care o avem la carduri? Raspunsul sec al oamenilor
a fost: Nu, multumesc!

Mi-a povestit ca a facut si un training la angajare, ca i-au invatat ei
niste lucruri acolo, insa specific pe acest lucru, anume cum sa-i vinzi
unui om ,,aterizat” in banca cu o altd problema - nu i-au invatat.

Voi ce credeti, cum ar trebui procedat?

Mi-am batut putin capul, am analizat pe toate partile si am gasit o
solutie. Erau trei probleme la mijloc:

1. Timp foarte putin la dispozitie.

2. Oamenii veneau cu alte probleme decdt aceea de a-si face un
card.

3. Nu functiona tehnica de tip , ofertd speciald”.

Astfel, in urma unei discutii cu Oana am ajuns la urmatoarea
concluzie:

- trebuie folosita o tehnica aplicabila intr-un timp foarte scurt;
- trebuie folosita cumva supararea lor (ca au stat la coada);
- trebuie gasitd o formula de inceput, alta decat , oferta speciald”;

- Intrucat timpul avut la dispozitie este foarte scurt, mai trebuia
gasita o tehnicd de provocare a deciziei in doua-trei minute.

Pentru inceput, mi-am dat seama ca ar putea fi folosita Legea
Coerentei. Aceasta inseamna construirea unui silogism care determina
interlocutorul sa spuna , Da!”. Exemplul clasic, cand vine vorba de
aceasta lege, este al domnisoarei dragute care va bate la usa si spune:
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- Imi pare bine sd vd cunosc, reprezint Fundatia ,,Aproape de tine”.

- Bund ziua!

- As dori sd vd pun cdteva intrebdri, 1-2 minute, se poate?

- Da...

- Sunteti un bun crestin?

-Da!

- Considerati cd un bun crestin ii ajutd pe cei aflati la necaz?

-Da!

- Dacd ati avea ocazia, i-ati ajuta pe cei care au nevoie de ajutor?

-Da!

- Acum fundatia noastrd ajutd un copil care are cancer si dorim sd-
| ajutdm. Il puteti ajuta si dumneavoastrd cu o sumd cdt de mica?

- Da...

Fata si-a atins scopul. V-a provocat sd spuneti ,Da!” la fiecare
intrebare, construind astfel un rationament din care face parte si cel
vizitat. V-a facut sa va construiti un punct de vedere pe care, de dragul
coerentei fatd de el, va trebui sa-l apere. Acest raspuns - DA - spus in
repetate randuri are un efect major. Este mult de discutat pe marginea
acestei legi din negociere, legea coerentei, insa vreau sa raman acum
la tema articolului.

Revenind la Oana care doreste sa vanda carduri. Probabil multi
dintre voi sunteti pusi in situatia de a vinde rapid un serviciu.

Am instruit-o pe Oana, care acum se descurca. Consider ca cel mai
nimerit ar fi sa va prezint cateva exemple de conversatii din care sa va
dati seama cum functioneaza aceastd tehnica. Exemplele sunt reale,
fiind culese din discutia cu Oana dupa ce a inceput aplicarea acestei
tehnici. Mentionez ca Oana a inteles tehnica, o aplica, iar in termeni de
rezultate rata de succes i-a crescut cu aproximativ 50%.

Exemplul 1

Clientul: Vreau si eu sd pldtesc o rata!

Oana: Dati-mi buletinul dumneavoastrd, vd rog!

Oana: Observ cd acest credit este pe numele sotului.

Clientul: Da, mereu md trimite, nu are timp sd vind!

Oana: inteleg cd v-ar pldcea sd vind sotul dumneavoastrd?

Clientul: Da, vd dati seama!

Oana: V-ar interesa sd vd gdsesc o solutie, sd nu mai fie nevoie sd
veniti la banca?
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Clientul: Da, dar nu vad cum!

Oana: Bdnuiesc cd nu ati mai vrea sd stati nici la coadd, de fiecare
datd!

Clientul: Da, desigur. Asta md enerveazd cel mai mult!

Oana: Nu am foarte mult timp, insd v-as putea rezolva aceasta
problemd chiar acum!

Clientul: Da?

Oana: Haideti mai bine sd rezolvdm acum, probabil si
dumneavoastrd aveti alte lucruri mai bune de facut decdt sa veniti la
bancd si sd stati la coadd!

Clientul: Cum s-ar putea face?

Oana: Vd pot face un card foarte folositor, pe care il puteti alimenta
la robotel in fiecare lund. Puteti vedea de acasd soldul, puteti pldti de
acasd si alte facturi. Este foarte usor de folosit!

Clientul: Interesant, cét costd?

Oana: Cardul sau timpul dumneavoastrd? (ii spune razand)

Clientul: (Zadmbegste si el).

Urmeaza o scurta discutie tehnica si cardul, impreuna cu pachetul,
este efectuat.

Exemplul 2

Clientul: In sférsit, astept de o grdmadd de vreme, vreau sd pldtesc
sieu o facturd!

Oana: Sunt si solutii mai simple, care vd scutesc de statul la coadd!

Oana: Dati-mi buletinul, va rog!

Clientul: Poftiti, vd rog!

Oana: Aceste pldti pot fi facute si de acasd, dacd doriti!

Clientul: Da? Cum?

Oana: Inteleg cd sunteti un om ocupat!

Clientul: Da, sunt si nu am timp sa stau la coada.

Oana: inteleg cd v-ar pldcea s nu mai stati la rénd, poate nici mécar
sd nu mai veniti la bancad.

Clientul: V4 dati seama cd da!

Oana: Acum sunt foarte multe persoane dupd dumneavoastrd, altfel
as fi putut sd vd rezolv problema chiar acum!

Clientul: Cum adica?

Oana: Mai bine vd spun acum despre ce este vorba. Probabil cdnd
veti veni data viitoare va fi aceeasi situatie!
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Clientul: Spuneti-mi!
Discutia continua si vanzarea are loc.

Ghid pentru folosirea acestei tehnici:

® plecati de la o problema pe care o are clientul - sondarea nevoilor
sau a problemelor (de regula, in acest caz este lipsa timpului);

® obtineti acordul clientului ca vrea rezolvarea problemei (implicati-
| pe client in vdnzare);

® determinati-l sa spuna un numar succesiv de da-uri, pentru a crea
clientului sentimentul ca doreste sd-si rezolve problema (legea
coerentei);

® nu-i prezentati oferta de card/pachet decat la sfarsitul
conversatiei (solutia);

@® actionati contra timp, presati clientul in vederea unei decizii
imediate (finalizarea ofertarii - nu am timp in acest moment, dar as
putea sa va rezolv aceastd problema chiar acum);

® maniera: se trece de la atitudinea fara rezultate: Observ cd n-
aveti card, nu vreti unul? Avem o ofertd speciald la carduri - la
atitudinea cu rezultate: Dumneavoastrd aveti o problemd, iar eu vd pot
fide folos. Nu prea este timp acum, dar as putea face acest lucru pentru
dumneavoastrd.

® poate fi folosita cand ai la dispozitie foarte putin timp (20 secunde
-3 minute): la ghiseele bancare, la vdnzarea cu amanuntul, in domeniul
serviciilor ( IT, organizare evenimente etc.)

Evident, vor fi si cazuri in care tehnica nu va functiona, in sensul ca
omul poate chiar nu are chef de vorba sau pur si simplu refuza oferta
cand 1i este prezentata sau se poate bloca discutia in care ai intuit gresit
nevoia lui (ex: aveti un client care are mult timp liber). Sunt solutii si
pentru aceste situatii!

Avantajele acestei tehnici:

- necesita foarte putin timp;

- realizeaza o sondare rapida a nevoilor;

- prezinta o solutie, urmare a unei discutii;

- este 0 maniera eleganta de abordare;

- arata o deschidere a vanzatorului fata de nevoile pe care le are
potentialul cumparator.

ncercati si voil Cu siguranta rezultatele vé vor surprinde!

Scris de Marian Rujoiu
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NONVERBAL TN NEGOCIERI — LIMBAJUL OCHILOR

Stati de vorba cu cineva si ati vrea sa aveti mai multe repere decat
limbajul verbal. Mai jos aveti cateva lucruri despre limbajul ochilor si
ce inseamna ele. Folosirea acestor instrumente este o adevarata arta!

Aceasta metoda nu este infailibild, ea trebuie corelata cu intrebari
specifice, cu verificare si reverificare. Puneti-l pe colegul dumneavoastrd
sa-si aminteasca ce a facut saptamana trecuta si vedeti unde isi aruncd
privirea. Puneti-l apoi sa-si imagineze ceva. Odata ce ati vazut unde fsi
arunca privirea in ambele situatii, i-ati identificat formula dupa care fsi
imagineaza ceva si dupa care isi aminteste ceva. Avantajul acestei
metode este ca poate fi testata aproape instantaneu. Mult succes in
practicarea ei!

Retineti, 1l Tntrebati diverse lucruri despre care stiti ca sunt
adevarate, care s-au intamplat si vedeti unde-si arunca privirea, iar apoi
puteti trage concluzia cd atunci cand va spune adevarul se uitd in stanga.
Apoi, prin intrebari elegante, puneti-l sa-si imagineze ceva. Ar trebui sa
se uite n dreapta sus. Daca asa este, puteti trece mai departe. L-ati
»calibrat” - cum se numeste n limbajul de specialitate. Folosind aceste
informatii puteti trece la discutii serioase si puteti asocia limbajul
ochilor cu ceea ce el va spune.

De exemplu, in recrutare se poate folosi metoda cu succes. La un
moment dat, la un interviu pentru angajare s-a prezentat o fata. Am
»calibrat”, am vazut ca respecta parametrii si am trecut la intrebdri mai
serioase. Saraca fata, mintea de rupea. Nu-si lua ochii din drepta sus
aproape mai deloc. Am zis ca n-oi fi calibrat eu bine si am inceput sa
pun intrebari mai precise, cerandu-i dovezi care sa sustina ceea ce
spunea. Evident, m-am trezit cu un raspuns de genul: ,Stiti, nu se
poate... bla, bla”. Eram amuzat de situatie. Mi-am dat seama ca nu e ok,
Tnsa am zis sa-i organizez un training pilot sa vad ce poate. In training s-
a confirmat totul, adica temerile mele, ceea ce eu vazusem deja in
limbajul ochilor. Aceasta este o situatie care nu m-a costat nimic, dar
care m-a convins intr-adevar ca metoda merita folosita cu incredere.
Am cativa ani de cand folosesc metoda si imi este de un remarcabil
folos. Stiu cand un om ma minte, cand e incercat de o emotie sau cand
imi spune adevarul.

Mai jos veti gasi descrise miscarile pupilei si semnificatia asociatd
acestora:
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Ochii sunt indreptati in STANGA SUS: Amintire vizuald

Oamenii privesc astfel cand isi aduc aminte ceva. Aceste imagini le-
au mai vazut candva. Poate fi imaginea unui partener de afaceri, o
imagine din vacanta, ce au facut candva, o zi de la scoala, o imagine din
traficul rutier, o persoana, o ruda, un prieten, un afis, o pictura, o
masinad, un televizor etc. De regula, indica spunerea adevarului!

Ochii sunt indreptati in DREAPTA SUS: Constructie vizuala

De reguld, ne inchipuim cum va ardta un anumit lucru. Sau ne
imaginam ceva. Mai ales atunci cand nu vrem sa raspundem la o
intrebare, cautdm un raspuns sau imaginam alt raspuns decat realitatea,
sau atunci cand improvizam. Aceeasi directie este folosita atunci cand
ne inchipuim consecinte sau vedem cum va arata afacerea noastra,
atunci cand facem presupuneri referitoare la: consecinte, riscuri, locuri
de vacantd, locuri de intalnire, o casa in care am vrea sa locuim etc.

Ochii sunt indreptati INAINTE: Vizualizare

De reguld, indiciul ni-l da pozitia corpului asupra semnificatiei. Daca
observdm ca greutatea corpului este sprijinitd pe stanga, atunci avem
de-a face cu o amintire; dacd este pe partea dreapta, avem de-a face
cu o constructie.

Ochii sunt indreptati in STANGA LATERAL: Amintire auditiva

Ne aducem aminte un sunet, o melodie, o voce, un fosnet, un
trasnet, un tipat. Se referd la sunete care ne sunt cunoscute si pe care
le-am mai auzit.

Ochii sunt indreptati in DREAPTA LATERAL: Constructie auditiva

»0are cum ar suna?” Aceasta este intrebarea cadru care ne vine in
minte. Ne inchipuim cum ar suna o melodie. Sau ne inchipuim cum ar
suna vocea unui prieten mai aspra (ton pe care nu l-am mai auzit).
Caracteristic acestui mod este faptul ca in mintea noastra credm un
sunet pe care nu l-am mai auzit niciodata.

Ochii sunt indreptati in STANGA JOS: Dialog intern

Aceasta ipostaza o intalnim atunci cand o persoana se gandeste la
un lucru, isi pune o serie de intrebari, analizeaza si isi rdspunde la
intrebari. Este caracteristica celui care ,,sta pe ganduri”

PROIECT FIl GENIAL



PAG. 279 NONVERBAL IN NEGOCIERI - LIMBAJUL OCHILOR

Ochii sunt atintiti in DREAPTA JOS: Emotii

Aceasta ipostaza se intalneste atunci cand incercam senzatii sau
sentimente noi: bucurie, tristete, rusine, teama. Cand spun sentimente
noi, ma refer la sentimente care ne determina o anumita stare, diferita
de cea anterioara.

Recomandari

Prima data calibrati! in prima faz3, cand discutati diverse, urmariti
cum ,7i joaca ochisorii” interlocutorului. Dupa ce v-ati asigurat ca
interlocutorul intra pe tipar sau este inversul tiparului, fara sa-si dea
seama va va transmite mai multe semnale decat isi imagineaza. O sa
vedeti cd, atunci cand puneti o intrebare, primul instinct este sa-si
arunce privirea in stanga sus (cautd raspuns), iar dacd are un rdspuns
aici, ramane cu privirea in stanga. Insa daca nu are raspuns, in cel mult
doud secunde Tsi va muta privirea in dreapta sus si va va insira verzi si
uscate. Daca tine numai putin privirea in dreapta sus, cel mai probabil
nu minte, se gandeste cum sa formuleze ce vrea sa va spund, insa daca
ramane mai mult de cinci secunde cu privirea in dreapta sus, nu prea
este de bine.

Daca va este greu sa va concentrati pe semnificatia celor 6 puncte,
antrenati-vd si incepeti numai cu stanga sus (adevarul) si dreapta sus
(falsul/improvizatia). La un moment dat o sd va intre in instinct si va va
fi foarte usor.

Este mult de povestit. Ceea ce am scris aici este numai o parte din
limbajul ochilor, un fel de prima lectie. Este o tehnica folosita foarte
mult de negociatorii experimentati, incepand de la anchete (in
interogatorii) sau mediul business, pana la viata cotidiana, in relatia de
cuplu. Dupa ce va obisnuiti cu cele 6 puncte, se poate trece la
urmatoarea etapa, in care sa folositi toate aceste semnale, aflati
permanent lucruri, schimbati stari etc. Limbajul ochilor este un
instrument foarte puternic si va poate oferi un avantaj. Testati metoda
si oferiti-mi feedback.

Scris de Marian Rujoiu
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STRATEGIA DE NEGOCIERE CASTIGATOARE

,Un fenomen ciudat - multi oameni gdndesc céd ei au cdstigat
automat atunci cdnd partenerii lor au iesit in pierdere! Nimic mai
fals!” (Marian Rujoiu)

_ Fiecare dintre noi am tot auzit de strategii Win - Win sau Win - Lose.
In definitiv, la ce ne folosesc acestea? La ce ne ajuta pe noi sd adoptam
o strategie Win - Win si sa o evitdm pe cea Win - Lose? Cum ar trebui
sa procedam pana la urma si de ce?

Schematic vorbind, avem de-a face cu patru strategii de negociere:
1. Lose — Lose (eu pierd - el pierde)
2. Lose — Win (eu pierd - el castiga)
3. Win - Lose (eu castig - el pierde)
4. Win — Win (eu castig - el castiga)

Studiu de caz:

Sd presupunem cd vindeti servicii de recrutare. Aveti un client
(companie de utilaje) care doreste angajarea a doi directori regionali.
Acesta a incercat site-urile de recrutare, insd nu a gdsit niciunul dintre
cei doi directori, astfel cd se decide sd apeleze la o firmd de recrutare
(intdmpldtor acest caz este unul real). Voi exemplifica acest caz din
prisma fiecdrei strategii de negociere.

1. STRATEGIA LOSE — LOSE (TU PIERZI - EL PIERDE)

Tuturor ne este clar faptul ca aceasta strategie este aceea in care
pierd ambii parteneri. Este situatia nefericita in care nimeni nu castiga
nimic. Este foarte posibil ca acest ,,noncastig” sa se cuantifice de fapt
intr-o pierdere. Uneori este de preferat sa adoptati aceasta strategie si
sa blocati negocierea mai ales atunci cand anticipati ca veti pierde, chiar
daca nu castigati nimic.

Strategia Lose — Lose se manifesta de cele mai multe ori atunci cand
ambii parteneri vor sa adopte strategia numarul 3, anume fiecare dintre
ei sa castige si celdlalt sa piarda. Aceasta situatie nu este neaparat
intentionata, pur si simplu fiecare dintre parteneri se gandeste numai
la el, astfel ca fiecare bate in retragere la final, considerand-o o
negociere nereusita.

PROIECT FIl GENIAL



PAG. 281 STRATEGIA DE NEGOCIERE CASTIGATOARE

Exemplificare:

Plecand de la exemplul de mai sus, strategia Lose — Lose este
prezenta in momentul in care cei doi parteneri se vor regasi intr-una
dintre situatiile urmdtoare (sau una asemandtoare).

se incheie un contract, iar clientul constata ca ati folosit un site
oarecare de recrutare, ati aplicat trei filtre, iar directorii propusi nu sunt
altii decat unii pe care-i gdsise si el initial. Ati fost platit pentru a face
aceastd munca, in aparentd ati castigat. Ins3, clientul este foarte supdrat
si va va da in judecata. El castiga procesul, voi 1i returnati banii,
alegandu-va cu o imagine foarte sifonata si cu timp pierdut. Este Lose
pentru voi, pentru cd ati pierdut un client, ati castigat o proasta
reputatie si ati fost angajat intr-un proces care nu v-a avantajat deloc.
Este Lose si pentru clientul vostru pentru ca acesta a pierdut timp si nu
a gasit cei doi directori in timp util, in acest fel bunul mers al afacerii
fiindu-i afectat. Aceasta este situatia in care firma de recrutare nu-si
face treaba si, in spatele unei prezentari frumoase, nu face altceva decat
sa dea un search pe site-urile de recrutare;

pierdere - pierdere (Lose - Lose) poate fi si atunci cand firma de
recrutare solicita un pret foarte mare. Firma de utilaje incearca sa
negocieze, iar dumneavoastra nu cedati deloc. Din nou este posibil ca
ambii parteneri sa piarda. Ca firma de recrutare, ati fi putut sa-i oferiti
cei doi directori intr-un timp foarte scurt, iar firma de utilaje nu si-a
gasit nici ea cei doi directori. A apelat la o alta firma de recrutare care
i-a oferit un pret mai mic, insa tot nu si-a gasit directorii potriviti. Practic,
inflexibilitatea voastra asupra pretului a dus la Lose — Lose.

Recomandari:

evitati pe cat posibil aceasta situatie;

nu va angajati sa faceti lucruri pe care nu le puteti duce la bun
sfarsit;

aplicati aceasta strategie atunci cand anticipati pierderi (este de
preferat sa nu castigati nimic decat sa pierdeti timp si resurse);

fiti creativi — cautati solutii pentru transformare in Win — Win, iar
daca nu puteti sa faceti acest lucru, reevaluati-va si cdutati alti clienti
pe care-i puteti multumi.

2. STRATEGIA LOSE — WIN (TU PIERZI - EL CA§TIGA)

Strategia Lose — Win este aceea in care voi iesiti in pierdere, iar
partenerii vostri ies Tn castig. De cele mai multe ori, pe termen lung,
acest Lose - Win se transformd in Lose — Lose. Se poate ajunge la
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aceasta situatie fie pentru ca nu ati fost suficient de atenti si la voi, fie
pentru ca ati avut un partener care s-a gandit excesiv de mult la el.
Atentie mare, pentru cd de foarte multe ori veti intalni parteneri care
se vor gandi exclusiv la ei. Ca si prima strategie, aceasta este o strategie
nefericita, in care nu castigati absolut nimic, ba, din contra, este posibil
sa pierdeti. Cu siguranta, multi dintre dumneavoastra au avut de-a face
cu parteneri care au castigat numai ei si dumneavoastra ati iesit in
pierdere. Este usor sa aruncam vina pe celalalt, insa este mai realist sa
dam dovada de atentie maxima, pentru ca foarte rar cineva va fi dispus
sa va poarte de grija mai mult decat sunteti dispusi dumneavoastra sa
va purtati. Este posibil, insa, ca partenerul dumneavoastrd sa nu
actioneze cu rea-credintad, ci pur si simplu sa nu va cunoasca situatia.

Exemplificare

- abordand acelasi caz de mai sus cu firma de recrutare, o
exemplificare de Lose - Win poate fi aceea in care voi, ca firma de
recrutare, gasiti cei doi directori, insa constatati ca ati iesit in pierdere.
Mai exact, costurile dumneavoastra de recrutare au fost atat de mari,
incat ati pierdut resurse financiare si timp incercand sa onorati cererea
clientului. Acest lucru este posibil sa se fi intamplat fie pentru ca nu v-
ati evaluat corect acest proiect, fie pentru ca partenerul v-a oferit un
pret foarte mic si voi |-ati acceptat. Voi ati sperat ca veti reusi sa va
incadrati, insa acest lucru nu a fost posibil.

- Lose - Win poate fi si atunci cand voi, ca firma de recrutare, ati
stipulat in contract ca plata va fi onorata numai daca ii veti gasi clientului
cei doi directori. Dupa o munca de cdutare gasi{i cei doi directori, iar
firma de utilaje va spune ca sunt nepotriviti. Intr-un final, aceasta
atitudine se dovedeste falsa, deoarece la o luna dupa terminarea
proiectului, firma de utilaje contacteaza cei doi directori si-i angajeaza
fara ca voi sa stiti. Practic, voi ati consumat o serie de resurse, nu ati
incasat niciun ban, iar firma de utilaje si-a atins obiectivul.

Recomandari

- pentru a nu ajunge in aceasta situatie (Lose - Win) primul lucru
bun pe care puteti sa-I faceti este sd va alegeti partenerii cu grij3;

- pregatiti-va Tnainte de negociere si aflati cat mai multe lucruri
despre partenerul de negociere;

- amanati luarea unei decizii atunci cand simtiti ca rezultatul unei
discutii nu este tocmai ce va asteptati;

- evaluati-va corect atat ca negociatori, cat si ca servicii pe care
urmeaza sa le oferiti.
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3. STRATEGIA WIN - LOSE (EU Ci\STIG - EL PIERDE)

Aceast3 tactica este cel mai des intalnita. Indrdznesc sa afirm ca in
Romania ea se plaseaza in topul strategiilor favorite. Fiecare comerciant
sau negociator Tncearca sa castige cu orice pret. Uneori, am vazut
situatia hilara in care obiectivul negociatorului este ca celalalt sa piarda.
Exista o rautate, o invidie in care nu putem gandi relatia de parteneriat,
ci doar pe aceea de opozant. Practic, partenerul este un dusman care
trebuie Tnvins. Aceasta strategie este simtita de fiecare dintre noi, acesta
fiind si motivul pentru care in spatele oricarei tranzactii se ascund
sentimente de neincredere si suspiciune. Multe afaceri si parteneriate
se blocheaza tocmai in acest punct, ele transformandu-se astfel in
situatii Lose - Lose. Astfel, sunt negocieri care esueaza pentru cd partile
nu se inteleg la formularea unui articol din contract. Nu avem cum sa
acuzam pe nimeni in mod specific, de vina este situatia in ansamblul ei,
in care sunt prea multe exemple in care unii pierd, iar ceilalti castiga.
Aici devine valabil si citatul de la inceputul temei: ,,Un fenomen ciudat,
multi oameni se gandesc cd ei au castigat automat atunci cand
partenerii lor au iesit in pierdere! Nimic mai fals”. Am intalnit atat de
multe cazuri de acest fel, ca am ramas mut de uimire. Oameni care uitau
de ce se afla la masa negocierii, pentru care nu conta daca ei castigau
sau nu, singurul lucru important pentru ei fiind ca celdlalt sa piarda. Cu
cat celdlalt pierdea mai mult, cu atat aveau impresia ca ei castigau. Erau
bucurosi pentru ca , I-au facut” sau ,,I-au ars”, fara sa se gandeasca daca
l-au ars sau nu degeaba. Acesti oameni castiga ceva, si anume multi
dusmani.

Curios, plecand de la aceasta teama a esecului in care fiecaruia
dintre noi 1i este frica sd nu piarda, se incearca o rasturnare a situatiei.
Astfel, fiecare dintre parteneri, drept contrapondere, incearca strategia
Win - Lose. in acest moment, cand fiecare dintre parti adopt3 o pozitie
inflexibild n care se gandeste doar in termeni din Win - Lose, multe
dintre negocieri esueazd. Poate este mult spus, insa acesta este si
motivul pentru care mediul business din Romania nu se dezvolta
sandtos. Un exemplu stralucit sunt serviciile hoteliere din Romania, cand
impresia consumatorului este ca a pierdut atunci cand apeleaza la ele.

Win — Lose este atunci cand voi sunteti multumiti, iar partenerul
dumneavoastra are un regret ca a facut afacerea cu voi fie pentru cd a
simtit ca nu ati meritat banii, fie pentru ca nu v-ati tinut de cuvant
privind asistenta post-achizitionare, fie pentru ca produsul de dovedeste
sub calitatea asteptata.
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Exemplificare

intorcand-ne la situatia celor doi directori regionali, Win — Lose
inseamna in primul rand acea situatie in care va incasati onorariul si nu
gasiti cei doi directori. Este intalnita aceasta situatie in care contractul
prevede ca firma de recrutare se obliga sa facd propuneri. Lose pentru
firma de utilaje se dovedeste atunci cand niciunul dintre directorii
propusi nu corespunde standardelor, iar voi, ca firma de recrutare,
incasati banii. Este dificil de dat un verdict, anume daca firma de
recrutare a facut tot posibilul sau nu.

Recomandari

- nu va bucurati ca ati pacalit un client; pe termen mediu si lung
este foarte posibil sa platiti inzecit;

- atunci cand simtiti ca ati castigat, opriti-va o clipa si ganditi-va:
oare partenerul meu va regreta mdine cd a incheiat aceastd afacere?
Daca raspunsul este DA, incercati sa priviti putin si din punctul lui de
vedere si cautati solutii in care si el sa ramana multumit; pe termen
mediu si lung veti avea numai de castigat.

4. STRATEGIA WIN - WIN (CASTIG-CASTIG)

O strategie frumoasa, dar atat de rar intalnita. Motivul este simplu:
cele trei situatii de mai sus sunt cele care ne opresc in a gandi in termeni
de castig - castig. Cu toate acestea, aceasta strategie este singura care
asigura succesul pe termen lung si buna reputatie a celui care o practica.

Este greu sa ganditi in acesti termeni, tocmai din acest motiv nu
foarte multi oameni o fac. Este mult mai simplu sa va ganditi numai la
voi sau, si mai simplu, sa va retrageti. Daca vreti sa construiti, sa
dezvoltati relatii de lunga durata si sa va claditi o buna reputatie, trebuie
sa reganditi putin strategia, astfel incat sd gasiti acea situatie in care
castigati si voi, dar si partenerul vostru. Avand ca prima optiune Win -
Win, veti intra nu numai in categoria negociatorilor experimentatji, ci si
in categoria oamenilor sau companiilor cautate. Nu de putine ori veti
gdsi parteneri de rea-credintd. Chiar si in acest caz nimic nu va opreste
sa incercati strategia Win - Win. Aveti grija de castigul vostru, dar si de
castigul lor si este foarte posibil sa aveti o negociere reusita. O negociere
reusita creeaza premise pentru o a doua negociere reusita si asa mai
departe.
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De multe ori este greu sd ajungeti la Win - Win pentru ca aveti
parteneri care isi tin nevoia ascunsd. Ei 0 cunosc, dar nu vor sa o declare
sau pur si simplu nu stiu sa o expuna. In acest caz, un bun negociator
nu trebuie neaparat sa obtina pretul cel mai bun, ci sa afle exact de ce
anume are nevoie partenerul de negociere. Multi cad Tn pacatul ca,
dupa ce afla de ce anume are nevoie celdlalt, sa-I stranga cu usa, acesta
fiind si motivul pentru care multe companii fsi tin nevoia ascunsa, de
fricd sa nu li se ceara un pret prea mare, spre exemplu.

Exemplificare

Nimic mai simplu in cazul cu recrutarea. Win - Win este cazul in care
voi, ca firma de recrutare, gasiti cei doi directori si firma de utilaje fi
angajeaza. Acest lucru inseamna nu numai ca v-ati ales cu plata facuta,
ci si cd aveti un client multumit. De asemenea, inseamna ca el va va
recomanda la randul lui si, cu prima ocazie cand va avea nevoie, tot la
serviciile voastre va apela. Win - Win inseamna nu numai sa va faceti
bine treaba, ci sa faceti astfel incat sa aveti un client multumit. Puteti
sa va ascundeti in spatele chichitelor contractuale si sa spuneti ca ati
facut bine treaba, Tnsa daca nu aveti la final un client multumit
inseamna de fapt cd ati ajuns la strategia Win - Lose. Cautati formula
potrivita! Uneori este prea aproape de noi si nu o vedem, iar alteori e
nevoie de creativitate si imaginatie pentru a gasi solutia optima.

Recomandari:

_ Singura recomandare este sa cdutati intotdeauna aceasta situatie.
Incercati sa maximizati nu numai profitul vostru, ci si pe cel al
partenerului. Conform studiilor, un client multumit spune acest lucru
unui numar de patru persoane, pe cand un client nemultumit spune
unui numar de 20 de persoane. Mergand pe strategia Win — Win, dati
drumul unei liste de potentiali clienti destul de mare. Aceste
recomandari pozitive, dupa cum stiti, se extind cu o viteza mai mica.
Este de preferat aceasta situatie. Win - Lose va aduce insa nu numai
pierderea unui client, ci si o proasta reputatie in randul a minim 20 de
potentiali clienti. Scurta bucurie a unui profit, atunci cand nu castiga si
celalalt, prefigureaza de regula inceputul sfarsitului afacerii. Daca va
trece prin cap cd nu se va afla, cu siguranta nu este un gand favorabil.
In aceste momente informatia se raspandeste cu repeziciune, fie ea
buna sau rea. Atentie, mai repede se raspandeste cea rea.
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Dacd nimic etic din voi nu va face sa vad ganditi si la celdlalt, puteti
gandi din punct de vedere matematic sau economic si veti intelege ca
aplicand Win - Win nu poate decat sa va avantajeze, indiferent de
situatie.

Acestea sunt doar cateva idei menite sa clarifice magia acestui Win
— Win atat de simplu, atat de bun, dar atat de rar in intalnit in practica.
Mai mult, este foarte important de stiut cum procedati pentru a ajunge
la strategia Win - Win.

Scris de Marian Rujoiu
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LIMBAJUL TRUPULUI — CAT ESTE MIT I CAT ESTE ADEVAR?
Greseli in interpretarea limbajului trupului!

n orice librarie ati merge, cu sigurantd dati peste o carte despre
limbajul trupului. Acest lucru e valabil pentru cei care au avut ocazia sa
treaca in ultima vreme printr-o librarie.

Daca nu ati citit asemenea carti, cu siguranta ati auzit despre acest
subiect.

Sd incepem cu lista neadevarurilor si a interpretarii gesturilor:
- pune mdna pe nas — inseamna cd minte

- nu te privegte in ochi —inseamna ca iti ascunde ceva

- isi tine mdinile incrucisate — inseamna ca a devenit defensiv
- vine spre tine — e o persoana ofensiva

- isi tine picioarele incrucisate — se simte in nesigurantd

- scoate pieptul in fatd — e arogant sau increzut

Lista poate continua cu inca 100 de asemenea semnificatii. Acest
limbaj al semnelor de cele mai multe ori este doar apa de ploaie.
Probabil unii dintre dumneavoastra sunteti surprinsi de aceasta
afirmatie. Le fel sunt si majoritatea cursantilor mei. Acest limbaj al
semnelor, desprins din context, va poate induce in eroare. Cel mai
adesea se atrage atentia ca uneori poate insemna si altceva. Din
perspectiva pe care v-o prezint in aceste randuri, lucrurile stau pe loc.
Adica: doar uneori mana dusa la gura poate insemna ca minte sau ca a
Spus ceva care nu vroia sa spuna. As da si un procent, anume 10%. Cu
alte cuvinte, eu cred ca doar 10% din aceste semnalmente exprima ceea
ce se da de obicei de alti autori cu sigurantd, avansand chiar procentul
de 90%!

De ce aceastad retetd a limbajului trupului este doar un mit? Care
sunt de fapt adevarurile?

1. Fiecare persoana este unica!

Daca acceptati acest postulat, veti vedea si intelege de ce acest
limbaj al trupului apare in forma care a fost prezentata mai sus! Fiecare
persoana are propriile gesturi, propriul sistem de valori, propria
educatie sau autoeducatie, gandeste intr-un anume fel, e interesat de
ansamblu sau de detalii, este un analist sau un filosof, are anumite
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informatii, are anumite experiente proprii. Acestea, ca multe alte
caracteristici, fac din fiecare om un individ unic. Aceasta unicitate a
fiecdrei persoane se reflecta in limbajul trupului intr-o masura mai mare
sau mai mica.

2. Limbajul trupului este barometrul individului, nu al oamenilor!

Limbajul trupului devine astfel barometrul starii interne a
partenerului. A separa limbajul trupului de unicitatea persoanei este
apa de ploaie, este o cale gresita. Limbajul trupului este un univers al
fiecarei persoane. Limbajul trupului este foarte important, el ne poate
comunica foarte multe informatii ce le putem folosi. Punerea unui
sablon universal pe gestica omului contrazice ideea de fiinta umana!
Cati indivizi cunoasteti asemenea dumneavoastra? Probabil foarte
putini! Dar cdte persoane cunoasteti la fel ca dumneavoastra? Probabil
niciuna! Revenind la limbajul trupului... acesta ne da indicii doar asupra
unei persoane si trebuie interpretat ca atare. Acelasi gest la o persoana
poate insemna la fel de bine opusul la alta persoana!

3. Limbajul trupului este un detector de minciuni sau adevar
NUMAI daca stii sa-| folosesti!

Este nevoie de mult antrenament si instruire pentru a putea
surprinde EXACT ce aveti in fatd. Trebuie sa vd adaptati rapid persoanei
si sa ,culegeti” gesturi asociate cu ceva, nu doar gesturi. Mai clar,
trebuie sa observati: Ce face atunci cand vorbeste despre ceva frumos?
Ce gesturi face cand nu-i place ceva? Ce face cand Tsi imagineaza ceva
placut? Totul functioneaza asemenea unui detector de minciuni. Intai
adunati informatii adevarate, apoi informatii false, in faza doi faceti
corelarea, iar in ultima faza, in functie de corelarea anterioara, veti
prelucra noile informatii obtinute.

4. Cum va puteti perfectiona?

De reguld, aceste deprinderi unii le au nativ, au o capacitate empatica
de a-si da seama exact ce gandesti in acel moment. Daca-i intrebati de
unde stiu, fti vor spune ca si-au dat seama. La urmatoarea intrebare: cum
anume si-au dat seama? - majoritatea vor repeta ce au spus: ,,mi-am dat
seama” sau va vor spune ,pur si simplu”. Sunt si persoane care va vor
explica, de exemplu, ,,am vazut ca ii tremurd vocea” sau ,,a devenit agitat”
etc. Prin antrenament insd, aproape oricine poate cdpata aceste
deprinderi. De reguld, antrenamentele sunt eficiente daca sunt intr-un
cadru organizat, de exemplu la un training. Nu este deloc greu sa vedeti
EXACT CE AVETI IN FATA! Trebuie doar s3 va antrenati in acest sens!
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5. Ce este mit si ce este adevar in limbajul trupului?

Este un mit acel sablon rigid care-ti da solutia dand o semnificatie
certd unui anume gest: de exemplu, incrucisarea bratelor inseamna ca
partenerul se apara!

Acest barometru al trupului (limbajul trupului) are limite?

Acest barometru este o unealta excelenta atata timp cat stiti sa o
folositi. Trebuie sa fiti constient in acelasi timp ca interpretarea
dumneavoastra nu este 100% adevarata. Interpretarea va ofera anumite
repere in functie de care sa va pozitionati si sa mergeti mai departe.
Aceasta scanare corecta a partenerului, in NLP, este numita calibrare.

Exemplu

Cel mai greu test la interpretarea limbajului trupului il dau jucatorii
de poker. Acestia incearca sa descopere exact cand anume partenerul
are o mana bund, cand are o mana rea. Ei incep prin a studia
comportamentul interlocutorului, iar dupa ce vad exact ce carti a avut
trag concluziile, cum ar fi: Deci partenerului meu cand are o mand bund
i se mdresc pupilele, respird parcd mai repede, Tsi incruciseazd foarte
des picioarele si se uitd de cel putin 5 ori la cdrti in timpul jocului. Apoi,
n urmadtorul joc, urmareste din nou semnalmentele si cautd sa afle daca
intr-adevar ceea ce a observat mai inainte apare si acum. Daca aceste
semne apar din nou si el are 0 mana buna, el va reactiona in consecinta.
La fel, va incerca sa descopere semnalmentele pentru o mana
necastigatoare.

Lupta in limbajul trupului in jocurile de poker devine si mai grea
intrucat jucdtorii experimentati emit semnale nonverbale menite sa-si
induca in eroare partenerul. Trebuie sa reusesti sa le descoperi pe
acelea care sunt relevante.

Distinctii conceptuale
La ce anume ne referim cand spunem limbajul trupului?

CORP

+ pozitia in care este asezat
+ miscari maini si picioare
+ postura

+ respiratie

+ agilitatea miscarilor
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+ pozitia coloanei

+ pozitia picioarelor

+ momentul miscarilor
+ ritmicitatea miscdrilor

CAP

+ expresia fetei

+ miscarile ochilor

+ trasaturi musculare (miscari)
+ buzele (gura)

+ miscdrile si postura capului
+ culoare (ex: rosu in obraji)

VOCE

+ton

+ intonatie

+ ritmicitate

+ sublinieri, accentuari
+ viteza

+ claritate

+ volum

Scris de Marian Rujoiu
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TEHNICA DE PERSUASIUNE — MUTAREA IN TIMP SAU SPATIU

Tehnica de mai jos este extrem de utild. Nu este doar utild, ci este si
usor de folosit. Are un efect de , blocare” a partenerului de discutie,
aducdnd totodatd o fortd de convingere foarte mare. Tehnica face parte
strategia de convingere care se numeste , Sleight of mouth”. Ca fapt
inedit, denumirea de ,Sleight of mouth” deriva din ,Sleight of hand”
care se refera la puterea unui magician de a face trucuri aparent
imposibile.

n continuare voi prezenta ,Schimbarea mérimii cadrului” care este
un model din cele 14 concepute de Robert Dilts.

Aceasta tehnica consta in spargerea convingerilor partenerului prin
reevaluarea implicatiilor credintei, plasand-o intr-un alt context/ spatiu
sau prin mutarea ei in timp.

Exemple elocvente de folosire a acestei tehnici

Paurtenerul: Dacd te culci cu un arab inseamnd cd esti o femeie
usoard.

Rdspuns persuasiv: Tti dai seama cdte femei usoare sunt in Arabia
Sauditd?

cIj\loté: Am schimbat cadrul spatial, plasand interlocutorul in Arabia
Saudita.

Partenerul: Programarea neurolingvisticd este periculoasd pentru
cd este manipulativd.

Rdspuns persuasiv: Peste ani de practicd probabil iti va fi greu sa iti
aduci aminte de aceastd convingere.

Nota: Observati cum, prin acest raspuns, am schimbat cadrul
temporal, mutdnd convingerea din prezent intr-un viitor mai apropiat
sau mai indepartat.

Partenerul: Nu pot sd iau examenul de matematicd pentru cd
profesorul nu ma place.

Rdspuns persuasiv: La festivitatea de absolvire o sd ai alte
preocupdri decdt relatiile cu cadrele didactice.
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Nots: in acest exemplu am deplasat din nou in timp convingerea si
am schimbat cadrul spatial, transferand credinta intr-un loc placut
pentru subiect.

Partenerul: Nu fac afaceri cu tine pentru cd te imbraci sport.
Rdspuns persuasiv: Marile afaceri se incheie pe terenul de golf.
Nota: Actualul cadru spatial este inlocuit cu un teren de golf.

Partenerul: Nu cumpdr masini nemtesti pentru cd sunt scumpe.

Rdspuns persuasiv: Peste ani, cand o sd te uiti la bordul masinii si o
sd observi cd ai parcurs peste 100.000 de km fdrd a avea probleme de
mecanicd, o sd te feliciti pentru investitia facutd in fiabilitate si calitate.

Nota: Se transforma cadrul temporal si spatial, partenerul de dialog
fiind plasat in habitaclul masinii intr-un viitor nespecificat.

n concluzie, acest model poate fi folosit in urmatoarele situatii:

- pentru a amortiza cu succes obiectiile clientilor in cursul unui
proces de vanzari;

- la serviciu, Tmpotriva vegnicilor carcotasi, care nu scapa nicio
ocazie de a va pune la punct;

- asupra celor care, in cadrul unor dezbateri mai restranse sau mai
largi, doresc sa va reduca la tacere fara sa se gandeasca ca rolurile se
pot inversa;

- In orice negociere, atunci cand vrem sa ,spargem” anumite
convingeri ale partenerului care impiedica discutia sa urmeze cursul
dorit de noi.

Daca vrei sa verifici in ce mdsura ai inteles tehnica, mai jos ai situatii
in care trebuie sd dai un raspuns persuasiv utilizand aceastd tehnica.
Incearca mutari in timp sau in spatiu ale problemei expuse de
interlocutor.

Partenerul: Cred cd proceddnd asa o sd ddm gres.
Rdspuns persuasiv: .....

Partenerul: Cred cd pretul este prea mare.
Rdspuns persuasiv: .....
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Partenerul: Am oferte mai bune.
Rdspuns persuasiv: .....

Partenerul: Am mai auzit asemenea aberatii.
Rdspuns persuasiv: .....

Partenerul: Mirosi a parfum, cred cd md inseli.
Rdspuns persuasiv: .....

Rdspunde intrebdrilor de mai sus, folosind tehnica schimbdrii
cadrului.

Pentru cei care vor sa aiba o viziune generala asupra , Sleight of
mouth” aveti mai jos céteva repere.

,Sleight of mouth” este un sistem de 14 patternuri (modele) de
limbaj folosite in persuasiune. Acest sistem a fost conceput de Robert
Dilts, care a copiat modul in care personalitdti in comunicare
raspundeau atunci cand incercau sa convinga pe cineva. Unul dintre cei
modelati a fost Richard Bandler, cofondator al Programarii
Neurolingvistice, un maestru al persuasiunii si argumentatiei logice. Se
presupune, la nivel de mit, ca atunci cand Robert Dilts a conceput
,Sleight of mouth”, i-a modelat chiar si pe lisus Hristos, Mahatma
Ghandi, Platon, Dalai Lama etc.

Scopul este acela de a permite oamenilor sa inteleaga cum
functioneaza influenta limbajului si, totodatd, de a pune la dispozitia
oricarei persoane interesate abilitatile de persuasiune ale oamenilor
modelati de Dilts prin intermediul acestor patternuri.

Scris de Dan Lambescu si Marian Rujoiu
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TEHNICA INTREBARILOR iN NEGOCIERE

Probabil ati mai auzit ideea ca intrebdrile sunt importante in
negociere. Intr-o negociere este mai puternic cel care stie si afla mai
multe si in niciun caz cel care vorbeste multe. Mi-aduc aminte de o
mica intamplare. Eram in vizita la un prieten, care de obicei vorbeste
destul de mult. Este, de altfel, un tip foarte inteligent, de la care am
invatat multe. La un moment dat, vine in vizitd un alt prieten de-al lui
pe care nu-I cunosteam. M-am retras din discutie, din cdmpul lor vizual,
insa auzeam fara sa vreau cam tot ce se spunea. De fapt nu se spunea,
ci doar prietenul meu Paul vorbea. Si vorbea si vorbea... si iar vorbea.
Musafirul din cand in cand mai punea cate o intrebare: si cum asa?
Frumos! Cand s-a intamplat? lar din cand in cand dadea aprobator din
cap. Discutia lor a durat cam 15 minute, ce m-a marcat insa a fost
contrastul: Paul, care vorbea foarte mult, si musafirul care nu a vorbit
in total mai mult de doua minute. Si nu a fost de ajuns contrastul, ci
concluzia lui Paul la plecarea musafirului:

»,De mult nuam mai avut cu cineva o discutie atat de aprinsa si atat
de placuta. Te astept pe la mine sa mai stam de vorba.”

Musafirul a plecat, iar Paul a continuat sa-I laude: ,Este un tip
extraordinar, plin de bune intentii, poti sa porti cu el o discutie
serioasa...” s.a.m.d..

Mai departe, va voi prezenta cateva moduri de a pune intrebari,
urmand ca in functie de situatie sa le adaptati pentru a avea un succes
deplin.

1. Intrebéri indirecte pentru a pregiti acordul partenerului de
negociere

De foarte multe ori oamenii nu pot sa se hotarasca rapid, astfel ca
uneori este binevenit sa-i induci ideea ca ar putea sd ia o decizie in
cadrul discutiei. Asemenea intrebari, pe care le consider elegante, pot
da interlocutorului senzatia ca decide, iar la nivel inconstient el va
analiza intrebarea mai mult decéat va inchipuiti. Exemple de asemenea
intrebari:

® Aj putea sd iei in considerare cd am putea lua o decizie astdzi?

® Aj putea sd te gdndesti o clipd cd ai nevoie de acest produs?

® Poti sd-ti imaginezi cd acest produs iti va face viata mai usoard?
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® Cdnd ar fi nimerit sd-ti fac o ofertd finald, acum sau la sfarsitul
discutiei?

® Crezi cd ai putea sd facem aceastd afacere astdzi, iar mdine sa fii
bucuros?

® Aj putea sd-ti imaginezi cd incepdnd chiar de mdine ai putea
beneficia de acest serviciu?

® Aj putea sd-ti imaginezi cum iti poate creste afacerea?

Lista intrebarilor poate continua, chiar ai putea sa mai adaugi
cateva. Ideea este ca asemenea intrebari pleaca de la anumite premise,
anume ca partenerul s-ar putea bucura daca face afacerea. Observati
cd intrebarile sunt puse la o manierda simpla, fara a brusca
interlocutorul. Atentie, fie cd iti raspunde sau nu, in mintea lui va da
anumite raspunsuri, care de regula te vor avantaja. Te invit sa testezi
aceasta tehnicad, iar atunci vei fi pe deplin edificat!

2. intrebari care sunt menite s3 sporeasca increderea partenerului
de negociere in dumneavoastra

Increderea este un lucru greu de obtinut. Tn primul rand, prin ceea
ce faci poti demonstra daca se poate avea incredere in tine, apoi ceea
ce ai de oferit si, nu in ultimul rand, ceea ce spui. Exista insa si un anumit
gen de intrebari care ajutd la construirea increderii. Mai jos aveti
exemple de asemenea intrebari:

® increderea inseamnd cd acest serviciu este ceea ce vd doriti,
dumneavoastrd ce va doriti mai exact?

® jn timp ce voi expune avantajele acestui produs, increderea in el
v-ar putea creste. Vd puteti gdndi foarte serios cd sunt banii
dumneavoastrd si probabil vreti s faceti cea mai bund alegere, nu-i
asa?

® Ce anume v-ar determina sd aveti mai multd incredere in noi?

® Ati putea avea mai multd incredere in noi, nu-i asa?

® Clientii nostri au incredere in noi. Ei stiu cd ne facem bine treaba
si puteti lua in considerare cd in scurt timp veti avea si dumneavoastrd
incredere in noi.

Observati, ca formularile de mai sus au o doza de ambiguitate
intentionata. Scopul este de a redirectiona putin atentia pentru a
induce partenerului ideea de incredere. Repet, aceste intrebari ajuta
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si pot face diferenta intre tine si ceilalti, ele nu sunt totul, sunt un fel
de accesorii care ne ajuta.

3. Intrebari de aflare a lucrurilor care sunt cu adevirat importante
pentru partener

Acest tip de intrebari ne ajuta foarte mult in construirea unei pozitii
care sa fie agreata de interlocutor. Pui intrebari cu scopul de a afla
informatii. Unele dintre ele nu te ajuta neaparat, insa unele dintre ele
se vor dovedi extrem de utile. Cateva exemple de intrebari:

® Ce apreciati mai mult la oamenii cu care lucrati?
® Ce va multumeste cel mai mult atunci cand incheiati o afacere?

® Dacd as avea o bagheta magica care v-ar putea indeplini o
dorinta, care ar fi aceasta?

® Sunt anumite aspecte care va preocupa in legatura cu produsul
nostru?

® Ce anume v-ar putea determina sd incheiem afacerea chiar
acum?

Intrebarile de mai sus sunt exemple de intrebdri care fti pot fi de
folos, mai mult sau mai putin, in functie de situatie. Ele au rolul de a
obtine informatii suplimentare de la partener. Odata aflate informatiile,
iti va fi mai usor sa-l convingi. Afla tot ce poti: valorile lui, bucuriile,
temerile, criteriile de alegere, caracteristici, clienti, prieteni, hobbyuri...
orice.

4. intrebari finale - decizia finald

Foarte multi agenti intdmpind urmdtoarea dificultate: nu reusesc
sa smulga un DA final clientului. Partenerul pare convins, totusi afacerea
nu se incheie. Sunt cateva intrebdri care-l pot ajuta sa se hotarasca.

® incheiem afacerea chiar acum?

® Cum preferati plata?

® Cd4nd ati vrea sd se facd livrarea?

® Cdte bucdti doriti?

® [e preferati pe cele rosii sau pe cele albastre?

® Dacd v-as mai putea face un discount de 2% am incheia afacerea
chiar acum?
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ntrebarile finale trebuie puse cu grijd, astfel incat s& nu obtinem
efectul contrar. Ele ,forteaza” putin clientul sa se decidd sd incheie
afacerea. Intrebdrile pleacd de la premisa ca partenerul este hotarat
(chiar in cazul in care nu a verbalizat acest lucru).

Cele patru tipuri de intrebdri de mai sus nu sunt nicidecum
acoperitoare. Ele au valoare de exemple. Unele dintre ele ti-ar putea fi
folositoare n activitatea viitoare. Tipurile de categorii de intrebari pot
fi infinite, eu alegandu-le in acest articol pe primele care mi-au venit in
minte. As vrea sd retineti cd forta unei intrebari este mult mai puternica
decat pare la prima vedere. Va invit sa exersati si sa practicati intrebarile
n discutii.

Retine: in viatd nu primesti ceea ce meriti, ci ceea ce negociezi!

Scris de Marian Rujoiu
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LEGEA DOVEZII SOCIALE N NEGOCIERI

n acest capitol voi aborda o lege cunoscut in negociere, si anume
Legea Dovezii Sociale. Probabil v-ati intrebat: de ce oare se numesc
Legi, si nu Tactici, spre exemplu? Motivul este destul de simplu. Ele
functioneaza atat de bine, incat sunt considerate mai mult decat tactici,
iar aria lor de aplicabilitate este foarte mare. Sa luam cateva exemple!

Exemplul 1 - Ce este oare?

Mergeti pe strada si observati un grup de oameni care se uita toti
n sus. Fara sa va ganditi foarte mult, veti face acelasi lucru, va veti uita
n sus!

Exemplul 2 - Sala de spectacole

Mergeti la un concert de muzica dance, spre exemplu. Nu v-a placut
in mod deosebit. Spectacolul se termina, iar artistii sunt aplaudati. Cel
mai probabil, chiar daca pentru putin timp, veti aplauda si
dumneavoastrd. De ce oare?

Exemplul 3 - La cumparaturi

Sunteti la mare si observati cd intr-un anume loc se vand gogosi.
Chiar daca langa el mai este tot un chiosc de gogosi. La acesta stau 4-5
persoane la rand, iar la celdlalt niciuna. Veti considera mai nimerit sa
va asezati in spatele celorlalti, plecand de la presupunerea ca aici
»probabil sunt mai bune”!

Exemplul 4 - Reclamele

Daca veti urmari o pauza de reclame, veti observa cel putin o
reclama care foloseste legea dovezii sociale intr-o forma sau alta.
Exemple: un grup de oameni multumiti, un grup de oameni care alearga
dupa chipsuri, prezentarea unui om care a castigat participand la o
tombola etc.

Exemplul 5 - Dezbatere televizata

Foarte adesea, atunci cand are loc o dezbatere televizata ce are si
un public, cel care face montajul emisiunii poate transmite
telespectatorilor un anumit sentiment. De pilda, atunci cand vorbeste
un invitat, vor arata oameni din public foarte atenti, care eventual dau
si aprobator din cap, iar cand vorbeste celalalt invitat arata oameni
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plictisiti, care eventual stramba si din coltul gurii. Aceastd metoda se
foloseste pentru a transmite telespectatorului sentimentul dorit,
intrucat acesta, inconstient, tinde sa fie de acord cu publicul. Acest
exemplu [-am oferit mai mult pentru a sti sa va aparati de aceasta lege,
atunci cand este aplicata asupra voastra.

Folosirea acestei legi este foarte puternicd, ea opereazd in realitatea
cotidiand la tot pasul. Inconstient, fiecare dintre noi ia decizii de
cumpdrare sau de refuz atunci cand este folositd. Intrebarea care
probabil o aveti in minte ar fi urmdtoarea: ,Bine, bine... dar cum o
folosesc in negociere?”

n negociere este folosits foarte frecvent. Atunci cand veti negocia
ceva, veti aduce in discutie acei clienti multumiti cu care lucrati,
numarul mare de unitati vandute etc. Veti avea probabil un catalog care
aratd oameni multumiti care folosesc aceste produse. Uneori se
apeleaza la vedete care consuma produsul respectiv, iar aici tot de
Dovadd Sociald este vorba.

In concluzie, v sfdtuiesc sd folositi Legea Dovezii Sociale ori de cdte
ori aveti ocazia. Oamenii se vor Idsa mai usor convinsi dacd puteti sd le
exemplificati foarte ferm multumirea clientilor sau situatii similare in
urma cdrora oamenii, proceddénd intr-un anumit fel, au avut de cdstigat.

Scris de Marian Rujoiu
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NEGOCIEREA iN AFACERI — CUM VAND CEVA SCUMP?
Strategie in vdnzdri — ce e ieftin e scump

Multi dintre agentii de vanzari mi-au semnalat ca au dificultati in
a vinde un produs sau un serviciu care este mai scump. Din experienta
proprie, pot sd afirm ca oamenii nu cumpdra numai produsele care au
cel mai mic pret. Mi-am propus sa explic cum putem demonstra
clientilor ca produsele scumpe sunt o alegere fericitad. Puteti sd vedeti
mai jos cum sa pozitionati oferta dumneavoastra (mai scumpa) fata de
una mai ieftina.

Oamenii au mai multe criterii in functie de care achizitioneaza, fara
a se limita la acestea:

- Persoana care face védnzarea (ii place sau nu-i place)

- Beneficiile imediate

- Beneficiile pe termen lung

- Pdrerea despre produs

- Raportul pret/calitate

- Bugetul disponibil

- Marca produsului sau a serviciului

Realitatea ne demonstreaza permanent ca nu se vand doar cele mai
ieftine produse sau servicii. Intrebarea de o mie de puncte este ,cum
faci sa vinzi un produs foarte scump?” In cursurile noastre de negociere
si vanzari prezentam mai multe modalitati, insa in acest articol ma voi
rezuma la una din ele, care functioneaza in multe cazuri.

Intrebarea pe care o pun este simpl3:

Poti demonstra cd produsul tdu scump este de fapt foarte ieftin?

Cand un client spune ca vrea sa cumpere un produs mai ieftin, in
acel moment eu sunt bucuros, pentru ca isi intinde singur o capcana si
imi oferd posibilitatea sa demonstrez ca ce este ieftin este scump si,
cumpdrand de la mine, el ia un produs foarte ieftin. Puteti face un joc
de cuvinte si de argumente perfect fundamentat, asa cum veti vedea
in exemplul de mai jos:

Exemplu: Telefon mobil clasic versus telefon cu tastaturd completd

Presupunem ca telefonul simplu costa 50 de euro, iar cel
performant cu tastatura completa costa 200 de euro, un pret de patru
ori mai mare. Tn asemenea situatii putem pune intrebari de genul:
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- Este importantd imaginea dumneavoastra? Cat ar valora?

- Scrieti mesaje? Puteti scrie un mesaj in jumdtate din timp.
Economisiti 30 de secunde la fiecare mesayj, astfel cd veti scrie poate
cdateva mii in plus. Cat valoreazd o secundd din viata dumneavoastra?
Poate 10 centi, poate mai mult. Dacd ar valora 10 centi si ati scrie 2000
de mesaje in urmdtorii 2 ani, inseamnd o economie de 200 de euro de
exemplu.

- Navigati pe internet? Puteti rdspunde rapid la e-mailurile
importante, ceea ce vd poate aduce afaceri profitabile de sute sau chiar
mii de euro, deoarece partenerii de afaceri apreciazd promptitudinea.

intrebérile pot continua, acestea au doar valoare de exemplu
pentru a fintelege tehnica. Evident, intrebarile trebuie adaptate
contextului, interlocutorului si produsului pe care-l oferiti. Ideea este
simpla: trebuie sa gasiti acele lucruri care fac diferenta si sa incercati
o cuantificare financiara a acestora. Practic, exagerand putin, Tn 2-3
ani, telefonul de 200 de euro va poate ajuta sa castigati mii de euro.
Telefonul de 50 de euro nu prea oferd aceste posibilitati.

Vedem cum ce e ieftin e scump pentru ca punctand anumite
diferente puteti sa-l convingeti ca ceea ce-i oferiti nu este mai scump,
ba, din contrd, este foarte, foarte ieftin, i aduce chiar si profit. Poate
da 50 de euro fara sa aiba beneficii sau poate da 200 de euro si sa
castige mii de euro. Deci care telefon este mai ieftin?

Ar putea sa va placd aceasta strategie de negociere pentru ca ofera
o cale de trecere peste impas. Cheia este punctarea beneficiilor si
valorizarea lor. Oamenii nu vor sa faca afaceri proaste si se pot gandi la
ceea ce le veti spune. La nivel inconstient, fiecare om, intr-o masurd
mai mare sau mai mica, face acest lucru. Daca veti merge intr-un
supermarket veti observa o gama foarte mare de produse si veti vedea
ca nu doar cele mai ieftine se vand, ci si cele din alte categorii, pentru
ca oamenii, la nivel inconstient, judeca valoarea produsului, si nu pretul.
Decizia se ia inconstient si de cele mai multe ori in mod automat. Multi
oameni nu vor cumpara cel mai ieftin produs tocmai pentru ca este cel
mai ieftin.

incercati tehnica, puneti o valoare pentru ceea ce oferiti si daca
interlocutorul nu raspunde, incepeti sa cuantificati beneficiile a ceea
ce aveti de oferit. Inclusiv a lucra cu dumneavoastra poate fi un
beneficiu.

Vanzatorii profesionisti nu se tem ca exista produse mai ieftine. Ei
vor trece la actiune si vor explica cum produsul sau serviciul este extrem
de ieftin, cand el este de fapt foarte scump, iar produsul pe care-l ofers,
aducand nenumadrate beneficii, devine aproape o sursa de bani.
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Experimentati tehnica si veti avea rezultate foarte bune. Doresc sd
fac avertizarea ca aceasta tehnica functioneaza in multe cazuri, dar nu
in toate. Un negociator experimentat va intui imediat ce tehnica se
potriveste mai bine fiecarei situatii. A negocia este un lucru frumos,
care te face sa pretuiesti mai mult ceea ce ai de oferit si 1ti creste
totodata increderea in tine pe masura ce obtii rezultate remarcabile.
Negociem permanent, in afaceri, la serviciu sau Tn viata personala.

Retineti: n viata si in afaceri nu primiti ceea ce meritati, ci ceea
ce negociati!

Scris de Marian Rujoiu
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TEHNICA PRESUPOZITIEI — CAT DE USOR AR FI SA...?

Tehnica presupozitiei pleaca de la premisa ca ,,se poate” si pune
totul intr-o formulare pozitiva: , Cat de usor ar fi sd... ?”

Sunt o serie de intrebari pe care un negociator experimentat ar
trebui sd stie sa le pund, deoarece il ajuta sa obtina rezultatele dorite.

Una din aceste intrebari este ,cdt de usor ar fi sd...?” Pare o
intrebare banala, dar o sa realizati la sfarsitul acestui capitol impactul
real pe care il are.

Exemplul 1

Am sunat la un moment dat la un hotel si am intrebat: , Cdt de usor
ar fi sG md cazez la ora zece?” (cazarile incepeau la ora 12 si, implicit,
rezervarea mea era facuta cu acest interval orar) Mi s-a raspuns: ,Numai
putin, stati sd verific”. A revenit cu raspunsul: ,,Stiti, nu ar fi foarte usor!”
Era exact raspunsul pe care il doream, anume ca totusi ,se poate”. Am
folosit puterea presupozitiei in aceasta situatie si am oferit o sugestie —
ca este usor si ca se poate! In mod evident, raspunsul final a fost ca se
poate si ca voi fi cazat, chiar daca initial mi s-a raspuns ca nu este foarte
usor

Exemplul 2

n cadrul proiectului Business StartUp trebuiau impartite formulare
catre beneficiari si distribuita o carte gratuit. Ma suna persoana care
distribuia cartea si formularele si imi spune: ,,M-a oprit politia si imi
spune cd nu avem autorizatie sd facem asta”. Intreb: ,Ce autorizatie iti
trebuie, in conditiile in care ddm ceva gratuit?” Am cerut sa vorbesc cu
persoana de la politie. I-am explicat despre ce este vorba, ca facem ceva
frumos, iar la sfarsit am pus o intrebare: ,Nu vd supdrati, cat de usor ar
fi sa@ ne Idsati sG impdrtim cdrtile sau sG ne recomandati un alt loc in
care sd le putem distribui fdard probleme?” Persoana raspunde ca nu ar
fi foarte usor, cu toate acestea ne-a recomandat pana la urma un alt loc
n care sa putem distribui cartile.

Scris de Marian Rujoiu
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3.2.2. Vanazari
ATITUDINEA GRESITA TN VANZARI: SA INCERCI SA VINZI!

Probabil titlul ti se pare un nonsens, cum adica atitudinea gresita
in vanzari este aceea in care vinzi? In trainingurile mele de vanzari
totdeauna am intalnit intrebarea: ce atitudine trebuie sG am in relatia
cu cel cdruia vreau sd-i vdnd ceva, iar raspunsul meu este de obicei:
aceea in care tu nu ai nimic de vdnzare. Vad ochi mari prin sala, vad
cum participantii sunt nedumeriti. Incep apoi sa explic de ce cred acest
lucru si vad la final fetele lor luminate, simtind ca in sfarsit au inteles
ce atitudine trebuie sa aiba Tn vanzari. Acest lucru o sa-I vezi si tu citind
acest articol.

O sa plec de la un caz real, care-mi este proaspat in minte. Vreau
sa-mi construiesc o casa si chiar ieri m-am intalnit cu unul dintre
constructori. Mi-a placut enorm de mult atitudinea lui.

Mi-a povestit despre echipa lui, despre cum se poartd el cu ei,
despre casele pe care le-a facut. Apoi a inceput sa ma intrebe care-i
treaba cu mine: de unde sunt, ce vreau sa fac cu acea casa, unde lucrez,
cati ani am, ce lucrez etc. Mi-a intrat, elegant, in viata personala. A
trecut unul dintre muncitorii lui pe langa noi. L-a oprit si a inceput sa-i
povesteasca despre mine ceva de genul: uite, acest bdiat vrea sd-si facd
o casd, este din... lucreazd... etc. Ma trezesc cu urmatoarea intrebare,
la care recunosc ca nu ma asteptam:

,Stii de ce te-am intrebat aceste lucruri?”

Eu raspund:

,Nu stiu, de ce?” (In gandul meu... de curios, de ce oare?!)
lar el imi raspunde: $tii, eu nu fac pentru oricine case!

Aceasta este expresia cheie a acestui articol: ,Stii, eu nu vdand oricui”
sau ,Vreau s md conving cd meritd sd beneficiezi de ceea ce am eu de
oferit!”

Mai mult, continuand discutia cu acel constructor, a inceput sa-mi
povesteascd despre un caz de-al lui de cu cateva zile in urma: ,A venit
o femeie la mine, ca vrea sa-i fac o casa. Nu o sa i-o fac pentru ca nu
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mi-a placut de ea. Nu mi-a placut, eu mai ma uit si la om, tie o sa-ti fac
daca ne intelegem”.

Pentru mine discutia cu acest om a fost o lectie din teren. Acest
constructor traieste la tara si nu a beneficiat de formari nationale sau
internationale! Este mult peste vanzatori cu care am avut de-a face de
la companii multinationale. Mi-a vandut excelent, fara sa-mi vanda, a
schimbat pozitia, aproape eu eram vanzatorul si el cumpdaratorul.
Evident, am facut fata acestei pozitii cu succes, cu toate acestea chiar
ma gandesc serios sa lucrez cu el, pentru ca prin atitudinea lui mi-a
inspirat incredere.

O sd enumar mai jos punctele cheie din discutia cu el, ca principii
de atitudine n orice vanzare:

. Nu fi vinzi nimic, tu 1l ajuti sa se dezvolte.

. Nu duci lipsa de clienti.

. Fa-l sa inteleaga ca fti alegi cu grija clientii.

. Arata-i cd iti pasa de ceea ce faci si crezi in ceea ce faci.

. Explicd-i ca dai importanta echipei cu care lucrezi, ai grija de ei etc.
Fa-l sa se simtd onorat ca lucreaza cu tine.

. Intrd in sfera personala la inceputul discutiei.

. Incearcs si-i starnesti dorinta de a lucra cu tine.

. Lasd-l pe el sd te convinga sa-i vinzi!

LONOUTAWNR

Un carcotas poate sd spuna: ,Da’ nu merge totdeauna, da’ e prea
agresiva, da’ este foarte greu”.

n acest caz eu as rdspunde: asa este, nu merge intodeauna, daca
ar fi o metoda 100% sigura ar deveni retetd universald, ceea ce nu este
cazul in vanzari. Apoi, din nou i-as da dreptate acestui carcotas, in sensul
ca tehnica nu-i foarte usoara, iar cat priveste agresivitatea... aici nu sunt
de acord. Totul depinde de tine, de eleganta si de stilul tdu, de modul
cum fti alegi cuvintele, de tonul pe care il folosesti!

Aplica aceastd tehnica si vei face parte dintr-o clasd superioara a
agentilor de vanzari. In acest fel vei trece de la pozitia de milog
disperat: ,Cumpdrd de la mine, am nevoie de acest lucru” la pozitia:
,,Pot fi partenerul tau, este o onoare sa lucrezi cu mine, te ajuti pe tine
daca vei cumpara de la mine”. Spune sincer, tu ai cumpara de la un
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agent disperat? Probabil ca nu, sau daca ai Intalni asa ceva, ai forta
negocierea, i-ai cere discounturi peste discounturi! Astept feedbackul
tdu cu interes.

Tncheind, sper ci acest articol va va fi util si c3 ati inteles care este
atitudinea potrivita in vanzari si negociere.

Scris de Marian Rujoiu
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CUM SK CONVINGI IN 5 PASI SIMPLI?

Fie ca este vorba de a negocia, de a vinde sau de a convinge, pentru
o intelegere mai usoard a felului Tn care putem convinge este foarte
usor sa facem o paralela cu piramida lui A. Maslow. Cinci trepte si cinci
trebuinte simple care iti pot mari puterea de convingere. Uneori observi
ca nu reusesti sa convingi, astfel cd este foarte posibil ca tot modelul
lui Maslow (prima varianta) sa te lamureasca.

Cele cinci trepte pe care ai putea sa le urmezi sunt:

1. Convinge-I cd are nevoie!

2. Convinge-l ca ceea ce-i propui i sporeste securitatea!

3. Convinge-l ca cei care au mai procedat in acest fel au facut o
alegere buna si ca alegand lucrul respectiv are acces la o comunitate
selectd!

4. Convinge-| ca ceea ce-i propui 1i ofera un plus fata de ceilalti!

5. Convinge-| ca face o afacere buna si ca va avea un sentiment de
implinire, depasind astfel conditia actuala!

La ce ne ajuta acesti 5 pasi?

Ne ajutd sa intelegem care este firul prin care putem convinge pe
cineva. Fie cd e vorba de ceva personal sau profesional, trebuie sa
intelegem ca lucrurile capata logica cand avem in minte acesti pasi.

Sa presupunem ca vrei sd vinzi o masind, o Dacie de exemplu, veche
de trei ani. Vecinul tau are un Audi A4, cumparat in urma cu un an. Crezi
ca vei reusi sa-i vinzi Dacia ta? Cel mai probabil nu vei reusi pentru ca
nu are nevoie de ea, nu e mai sigurd decat a lui; nu cred ca vei gasi
exemple prin care sa-l convingi ca va avea ,,acces la o clasa superioara”,
nici cd va fi un plus fata de masina lui si probabil nu ai argumente sa-|
convingi ca in urma achizitionarii unei Dacii va simti satisfactie maxima
sau ca a facut o afacere buna. Este posibil numai intr-un singur caz,
anume numai daca are datorii mari si urgente si intre a nu avea masina
deloc (presupunem cd are de gand s-o vanda) si a avea o Dacie nu foarte
veche care sa-i asigure nevoile de baza, ai o sansa. Un vanzator bun nu
este acela care vinde frigidere la Polul Nord. Pe acesta eu l|-as intreba...
,ce cauti la Polul Nord, cand ai putea vinde foarte bine in zona
Ecuatorului?” Intram in acest fel in zona managementului vanzarilor,
anume ca trebuie sa actionezi acolo unde este nevoie, sa folosesti
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timpul asa cum trebuie, in locul care trebuie si acolo unde existd o
nevoie de bazd (treapta | conform clasificarilor).

Dacd insa celdlalt vecin al tdu nu are masina deloc, este posibil sd
ai sanse mult mai mari, iar un dialog ar putea fi de forma celui de mai
jos:

Tu: Salutare, vecine, ce mai faci?

Vecinul: Uite, fac foarte bine, aranjez si eu putin grddina!

Tu: Vecine, uite, ma intrebam de ce nu ai tu masind? Cu siguranta
ai avut nevoie pdnd acum. E mai greu sd te descurci fdrd o masind
atunci cand ai nevoie. (treapta 1)

Vecinul: Da, am nevoie, dar md descurc si fard.

Tu: O masind inseamnd sigurantd si libertate de miscare. Poti sd ai
grija de familia ta, de copii, iti asigurd confortul psihic, ca atunci cand
trebuie sd ajungi undeva - te-ai urcat in masind si ai plecat s rezolvi
problema. Nu mai spun situatii medicale delicate, salvdrile astea ajung
la tine intr-o ord, doud. Ai masina ta, ai sigurantd! (treapta 2 — nevoia
de sigurantd)

Vecinul: Poate cd ai dreptate, sper insd sd nu am niciodatd vreo
problemad!

Tu: E bine ca fiecare om sd aibd o masind. Pand la urmd intri in
réndul oamenilor normali: ai o casd, ai o masind. Tine si de imaginea
ta. Orice om serios are o masind. (treapta 3 - apartenenta)

Vecinul: Si ce cdstig eu dacd am masinda?

Tu: E un bun, e al tdu si stii cd poti face orice cu el. E un plus, e o
valoare. Pdnd la urmd e un indicator al nivelului de trai! (treapta 4 —
avantajul, acumularea)

Vecinul: Hm... cred cad tu vrei sd-mi vinzi masina ta!

Tu: Cred cd e mai important cd ai tu nevoie, decdt cd vreau eu sd o
vdnd! Pdnd la urmd sd ai o masind e o realizare. Nu crezi cd te-ai simti
bine sd ai tu masina ta? Ai o satisfactie. (treapta 5)

Vecinul: Cred cd ai dreptate, cdt ceri pe ea?

Siincepe negocierea pe marginea pretului!

Tn exemplul de mai sus, asa cum a fost construit el, observim c3
decizia de a deschide negocierea a fost provocata abia la treapta 5. Era
foarte greu daca incepeam direct de la cinci. Trecerea prin celelalte
trepte are valoarea de suport al provocarii unei decizii. De exemplu, in
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cazul celuilalt vecin cu Audi, negocierea se opreste la prima treaptd
pentru ca omul nu are nevoie. Prin traseul discutiei de mai sus, pornim
de la bazd, ne asigurdm inainte de toate cd are nevoie si ca intelege
acest lucru. Chiar in prima frazd ne spune: ,am nevoie, dar md descurc
si fard”. Inseamna ca suntem pe drumul bun, anume ca am trecut de
treapta intai si ca sunt alte elemente care |-ar putea determina sa ia
decizia.

n afara de a fi o schem3 care ne ajutd usor sa convingem, trebuie
sa intelegem ca succesul unei negocieri este cu atat mai mare cu cat
sunt satisfacute mai multe din cele 5 coordonate, de jos in sus.

Cele cinci elemente (1 - nevoia primara; 2 — securitatea; 3 - accesul
la comunitate; 4 - dorinta de acumulare si 5 - realizare si satisfactie)
pot functiona si secvential. De exemplu, daca ne uitam la reclamele la
hipermarket: , gasesti tot ce ai nevoie (1 - nevoia) la cel mai mic pret
(risc scazut, economie)”, ele merg primordial pe primele doua trepte.
Pe mdsura insa ce ne indreptam spre clasa produselor de lux, apar
reclame de la treapta 3-4 in sus: intri intr-o categorie a oamenilor de
succes avand produsul respectiv (4 - accesul la o comunitate) si vei avea
un sentiment de satisfactie, de implinire (5 - realizare). In acest din urma
caz, se presupune ca publicul caruia fi este adresat produsul sau serviciul
respectiv are satisfacute celelalte nevoi.

Trebuie sa retinem cd in cadrul discutiilor noastre una dintre cele 5
trepte provoaca decizia. Practic, faptul ca are nevoie nu duce neaparat
la luarea deciziei, ci nevoia (treapta 1) aduce numai un aport in luarea
deciziei. De exemplu, daca te duci intr-un magazin, este mult mai usor
sa iei decizia de a cumpara o pereche de pantofi scumpi daca ai si
nevoie Tn acel moment de pantofi. Daca nu esti insa foarte convins ca
ai nevoie, este foarte posibil sa amani decizia ta si sa-ti fnvingi
sentimentul de satisfactie de a avea perechea de pantofi respectiva
(treapta 5) sau dorinta de a fi special in randul cercului frecventat de
tine (treapta 4).

Sfaturi in loc de concluzie:
1. Incepeti s& convingeti de jos in sus (de la treapta 1 citre treapta 5)!

2. De multe ori nu poti convinge un om pentru ca blochezi discutia
pe o treaptd, pe securitate de exemplu. Securitatea ajuta la luarea
deciziei, dar poate ca nu provoaca decizia.

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE 2007 - 2013



ESTI GENIAL ORICUM PAG.310

3. Nuinsistati pe treptele unde clientul/partenerul este deja convins
sau nu este nevoie sa-l convingi (ex. - produsele de lux)! De exemplu,
daca Tncerci sa convingi ca produsul de lux este foarte ieftin si ca va face
economie in acest sens, s-ar putea sa nu-l mai convingi deloc, pentru
ca ,ieftin” in cazul de fata intra usor in contradictie cu treptele 4 si 5.

4. Folositi acesti 5 pasi simpli si oferiti-mi feedbackul! Eu am testat
si a functionat.

Scris de Marian Rujoiu
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CUM VINDEM N SITUATII DE CRIZA

Tot am primit Tn ultima vreme solicitari de la companii de genul:
vreau un program in care sd-mi invdtati agentii cum sd vandd in situatii
de crizd. Voi lua un caz specific intalnit foarte recent, mai exact cu
directorul unei companii pe care o voi numi RBD. Pana aici toate bune
si frumoase, Tnsa lucrurile s-au complicat cand am intrat in detalii.

Intotdeauna suntem atenti la nevoile clientilor, astfel ci-i intrebdm:
In viziunea dumneavoastra cum ar trebui sa arate un program de
vanzari in perioada de criza?

Raspunsul directorului RBD a fost ceva de genul: vreau agenti de
vanzdri agresivi care sd fie mult mai incisivi. Vreau sd vanda fdrd ezitare
si fard sentimente si mai vreau ceva, sd vdandd foarte repede pentru cd
nu avem timp de pierdut.

Vreau sa fac o mica paranteza si o sa va rog sa va imaginati ca sunteti
client si aveti de-a face un agent de vanzari care incearcd sa va faca sa
cumparati de la compania pe care o reprezinta. Vreau sa vizualizati
situatia in care discutati cu agentul de vanzari si aveti senzatia ca cel din
fata dumneavoastra:

- este agresiv

- se grabeste sa vd bage produsul pe gat

- nu este interesat de ce anume aveti nevoie exact
- insista sa luati o decizie rapid

- vorbeste de rau concurenta

Cum v-ati simti? Cel mai probabil nu foarte confortabil. Veti cauta
rapid o cale prin care sa amanati luarea unei decizii si sa incheiati
discutia.

Profilul de mai sus Tn niciun caz nu este unul care sa creascd
vanzdrile. Consumatorul, in aceasta perioada, va fi mult mai atent decat
in alte perioade. In situatii de criza fiecare dintre noi va incerca sa-si
dea seama daca arunca banii pe fereastrd sau nu, iar cel mai important
este ca cel din fata noastra sa ne inspire incredere, iar graba sau
agresivitatea in niciun caz nu sunt motive pentru a avea incredere. Sa

PROIECT COFINANTAT DIN FONDUL SOCIAL EUROPEAN PRIN
PROGRAMUL OPERATIONAL SECTORIAL DEZVOLTAREA RESURSELOR UMANE 2007 - 2013



ESTI GENIAL ORICUM PAG.312

fim onesti cu noi si sa recunoastem ca Tn aceastad situatie vom fi mai
suspiciosi ca oricand.

Revenind la discutia cu RBD, am incercat sa-i explic ca un asemenea
program nu va avea randament.

I-am raspuns: Dacd vom creste agresivitatea agentilor, clientii vor
deveni mult mai suspiciosi, iar implicit vor provoca decizia de cumpdrare
din ce in ce mai rar.

Agresivitatea directorului RBD a crescut si m-a intrebat: Extreme
Training poate sd facd acest lucru sau nu?

Raspunsul meu a fost sincer, clar si la obiect: Poate sa facd acest
lucru, Thsa nu o va face.

(mi-amintesc si acum nedumerirea directorului)

Directorul RBD: Cum adicd, sunt client si-mi spuneti cd eu pldtesc si
nu pot primi ceea ce vreau?

Eu: Exact, noi nu vd putem oferi ceea ce doriti dumneavoastrd.

Directorul RBD: Cum asa?

Eu: Dumneavoastrd doriti cresterea vanzarilor, nu-i asa?

Directorul RBD: Da...

Eu: Atdta timp cdt noi suntem convingi cG nu aceasta este calea prin
care pot fi crescute vdnzdrile, nu vi se pare onest sd vd si spunem acest
lucru?

Directorul RBD: Ba da....

Eu: Una dintre valorile Extreme Training este integritatea. Mai exact,
cdnd spunem cd facem un lucru, si facem acel lucru. Sunt singur cd peste
jumdtate dintre companii v-ar oferi fdrd ezitare un program de crestere
a agresivitatii agentilor. Mai stiu insd un lucru!

Directorul RBD: Care anume?

Eu: Ca dupd o lund de zile, cand veti vedea cd vdnzdrile nu au
crescut, ba din contrd, cu sigurantd ati renunta la colaborarea cu
respectiva companie de training. Am dreptate?

Directorul RBD: Categoric!

Eu: Vreau sd avem de lucru si peste doud luni, motiv pentru care
dorim sd vd propunem solutii care intr-adevdr sd vd creascd vanzdrile!
Sunt convins cd si dumneavoastrd va doriti acelasi lucru.

Directorul RBD: Am inteles. Prin urmare, ce-mi propuneti?

Dialogul a continuat, iar discutia s-a transformat intr-una eleganta.
L-am convins ca profilul agentului, asa cum il vedea el anterior, intr-

PROIECT FIl GENIAL



PAG.313 CUM VINDEM IN SITUATII DE CRIZA

adevar nu ar fi condus la cresterea vanzarilor. Scriu acest articol intr-un
moment in care se dovedeste cd am avut dreptate, iar rezultatele se
vad. Acum directorul RBD este fericit cd a mers pe mana mea si cd a
ales un program diferit de ceea ce a avut initial Tn plan. Este fericit
pentru cd efectele trainingului deja se vad in cifre.

Probabil va intrebati: Bine, bine... si ce i-ai propus?

I-am propus un program care sa dezvolte un profil total diferit de
cel descris mai sus. Am convenit ca prin programul de training sa
instruim agentii sa dobandeasca urmatoarele abilitati:

- cum sa-si scada agresivitatea

- cum sa castige increderea clientilor

- cum sa raspunda obiectiilor ridicate de clienti

- cum sa construiasca relatii de duratd

- cum sa convinga mai usor

- cum sa racordeze nevoia clientilor la oferta lor
- cum sa preintampine regretul postachizitionare
- cum sa fidelizeze clientii

Acesta este profilul in care eu cred. in niciun caz nu cred in profilul
agresiv. Acesta este profilul care genereaza rezultate. Este drept, in
perioada de criza una dintre etape poate fi disperarea. Astfel ca acum
recomand mai mult ca oricand agentul de vanzari profesionist. in niciun
caz disperarea, graba sau agresivitatea nu va aduce nimic bun.

n concluzie, cresterea vanzirilor poate fi ficutda numai in dou3
feluri:

1. cresterea numarului de client;i
2. pastrarea actualilor clienti

Aceste douad lucruri simple pot fi atinse abordand o strategie
asemanatoare celei de mai sus:

Cresterea increderii, construirea de relatii, atentie la nevoile lor,
putere de convingere, fidelizarea clientilor.

Prin urmare, foarte mare atentie! Fie ca esti agent, fie ca esti

director al unei echipe de vanzari, cauta strategii castigatoare pentru
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cresterea vanzadrilor. Disperarea nu este o solutie, iar agresivitatea nici
atat. Adaptat la produsele companiei, gaseste acele cdi prin care poti
creste increderea si poti construi relatii de durata. In plus, iti mai poti
pune o serie de intrebari cum ar fi:

1. Cunostintele tale — Esti un profesionist?

2. Felul tau de a fi — Inspiri incredere?

3. Nonverbalul si paraverbalul — Esti un maestru al comunicarii?

4. Ce ai de oferit — Te recomanda sau nu?

5. Pozitionarea — Tu vinzi sau el cumpara?

6. Orientare in teren — Faci vizite la intamplare sau esti in vizitd la
un potential client?

7. Timpul — Cat de grabit esti sa cedezi?

8. Imaginea ta — Daca ar vorbi, ce ar spune?

9. Starea ta de spirit — Pesimist sau optimist?

10. Respectul — Cine pe cine respecta?

Scris de Marian Rujoiu
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NEGOCIEREA SALARIULUI IN SITUATIA DE CRIZA

Trdim vremuri grele. Realist vorbind, in aceasta perioada cele mai
multe negocieri vor fi purtate pe tema pastrarii actualului nivel salarial
si foarte posibil pe a pastrarii locului de munca. Sper sa citesti cu placere
acest articol si sa-l folosesti atunci cand vei fi pus in aceasta situatie,
anume a negocierii salariului in avantajul tau.

PREGATIREA NEGOCIERII

Un lucru esential care tine de reusita unei negocieri presupune
cunoasterea in detaliu a partenerului de negociere. Trebuie sa stii foarte
multe lucruri despre el. Cu cat vei sti mai multe lucruri, cu atat vei avea
sanse mai mari. Greseala pe care multi negociatori o fac este aceea cd
ei, desi cunosc multe lucruri legate de partener, nu tin seama de ele.
Pune-te in locul partenerului tau de negociere si sansele de reusita vor
creste cu cel putin 30%. In cazul de fatd, in primul rand trebuie sa te pui
n pielea sefului tau: sd ncerci sd gandesti ca el, sa simti ca el, sa vezi ca
el, sd auzi ca el si sd iei decizii ca el.

Ai facut un prim pas mare daca te vei pune in pielea sefului tau.
Gandeste-te c¢d nu mai esti un angajat, ci esti angajatorul si esti
amenintat de un posibil faliment. Incearcd sa ramai macar cateva
minute Tn aceasta situatie. Gandeste-te profund, iar daca intr-adevar
vrei sa ai toate argumentele pentru a-{i convinge seful, ia o hartie si un
pix si completeaza spatiile libere in propozitiile de mai jos. Retine! Esti
n pielea sefului. S3 presupunem ca te chema Stefan!

Esti seful si Tti dai seama ca:

1. Cel mai probabil in anul 2011 profitul companieio sa ...................
2. Anul 2011 este unan de............
3. Cel mai probabil in anul 2011 o sa:

a. Mdresc salariile

b. Mentin salariile

c. O sd scad salariile
4. Cel mai mult apreciez la $Stefan .......cocevierienieiinececeecee
5. Cel mai mult ma deranjeaza la Stefan .......ccooeeveiiiiieiiiiicciees
6. Ma pot baza pe Stefan mai ales atunci cand ........cccceevveeiveeennnnnne.
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7. Stefan, in conformitate cu postul pe care-l ocupa, are un salariu:

a. Mai mare decat in alte companii

b. Similar

¢. Mai mic decét in alte companii
8. Cred ca Stefan mai poate lucra pentru a-si imbunatati...................
9. Munca lui Stefan Tmi genereaza lunar un profit de aproximativ ....
10. Tn cadrul echipei Stefan are rolul de ..........cceveeveeueveevecreecieeiereennns
11. Realizarile lui Stefan din ultimele 3 luniau fost ........ccccceeeveennen.
12. Stefan are responsabilitati care duc la dezvoltarea companiei:

a. in mare masura

b. Tn oarecare masurs

c. In micd masura
13. Daca fi maresc/mentin salariul lui Stefan, ar trebui sd maresc

salariile intregii echipe

a.da

b. nu
14. Stefan ar putea prelua si responsabilitatile legate de ...................
15. Stefan este cel Mai buN TN ...eeeeeeiieeeee e

Acestea au fost numai cateva dintre ideile pe care seful tau le are
sau le poate avea la un moment dat. Raspunzand sincer, evaluezi corect
situatia. Cu cat vei da raspunsuri mai aproape de ceea ce ar raspunde
seful tau, cu atat vei avea o viziune mai realista asupra situatiei.

SA INCEPEM!

Cateva lucruri pe care le ai de facut inainte de a incepe marea
batalie:

1. Raspunde sincer la cele 15 intrebari de mai sus!

2. Atitudinea ta: nimic nu trebuie sa te opreasca in a cere un salariu
mai mare, in conditiile in care consideri ca meriti acest lucru. Este
evident ca nu poti avea un salariu mai mare daca nu ceri acest lucru.

3. Evalueaza nevoile companiei!

4. Evalueaza situatia!

5. Evalueaza adevarata ta valoare - ca individ in cadrul companiei!
6. Evalueazd valoarea ta in cadrul grupului!
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Doua intrebari de referinta ce pot masura care sunt sansele de a
ti se acorda marirea de salariu si/sau a conditiilor de lucru:

1. Tn ce ma&surd angajarea altcuiva ar presupune costuri
suplimentare?

2.7Tn ce mésura locul tiu ar putea fi preluat fird probleme de citre
un angajat nou?

Avand raspunsul la aceste doua intrebari poti afla pozitionarea ta
in cadrul companiei. Intr-adevar, iti trebuie un moment de sinceritate
pentru a raspunde la aceste doua intrebari. Tendinta noastra va fi aceea
de a ne supraevalua. Ganditi-va la dumneavoastra ca la o a doua
persoand, ca la un coleg de serviciu si incercati sa va detasati!

LARGE$TE-TI PERSPECTIVELE!

Ce inseamnd de fapt salariul? Adesea cand spunem salariu, ne
gandim la cat castigdm din punct de vedere pecuniar. O viziune reala
asupra unui loc de munca ar trebui sa cuprindd tot ce primesti in
schimbul prestatiei tale si cum primesti aceste beneficii. Dacd avem in
vedere doar banii, nu vom avea o viziune corecta asupra modului cum
suntem rasplatiti. O enumerare a aspectelor care pot fi luate in discutie
la 0 negociere de salariu ar fi urmatoarele:

e Bonusuri

e Zile de lucru

e Vacante

e Timpul de lucru

® Acoperirea transportului
e Deplasarile

e Asigurare

e Salariul fix

e Spatiul de lucru

e Echipamentul pus la dispozitie
¢ Puterea de decizie

e Posibilitati de promovare
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Factorii cheie ce au/pot avea legatura cu negocierea salariului
(Pregatirea negocierii)

1. Gradul de dependenta al firmei fata de munca pe care o prestezi

2. Rata inflatiei

3. Costurile tale primare legate de locuinta, transport sau alte
cheltuieli constante ce au intervenit intre timp

4. Situatia companiei (in crestere/ in descrestere/ imaginea slaba/
angajeazd/ reduce personalul)

5. Disponibilitatea/ potenta firmei de a oferi un salariu mai mare

6. Media salariului pe piata, pe aceeasi pozitie pe care te afli in acel
moment

7. Ce precedente are compania n acest sens — care au fost situatiile
n care aceasta a oferit mariri de salariu?

8. Ce valoare ai tu pentru sef si pentru companie?

9. Ce extraresponsabilitati ai putea sa preiei?

10. Esti dispus/a sa muncesti mai mult pentru a primi un salariu mai
mare?

11. Ce competente ai, astfel incat sa poti fi reangajat/a intr-o alta
companie cu aceleasi responsabilitati, dar avand un salariu mai mare?

12. Cum vede seful aceasta problema a maririi salariului?

13. Ce |-ar putea determina totusi sa ofere o marire? incearcs s3
corelezi acest lucru cu obiectivele sale personale in cadrul companiei
precum si cu obiectivele companiei.

14. Exista alte persoane in firmd prin intermediul cdrora propunerea
ta de marire de salariu ar avea sanse mai mari? In ce mdsurd ai acces la
aceste persoane?

15. Gaseste acel motiv pentru care ar fi normal sa ti se acorde
aceasta marire: exista un buget alocat salariilor sau o anumita politica
salariala? Nu s-ar crea oare un precedent care nu poate fi sustinut de
catre firma? Esti doar unul dintre sutele de angajati!!!

Dupa cum observati, aceasta marire de salariu nu este o sarcina
tocmai usoara. Trebuie sd privesti atat din punctul de vedere al
companiei, cat si din al dumneavoastra. Mai mult de atat, trebuie sa
evaluezi situatia atat separandu-va pe dumneavoastra de companie, cat
si in relatie cu aceasta.

Scris de Marian Rujoiu
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Sa negociem salariul!
Patru Sfaturi Cheie!

v Solicitd o intélnire cu seful in cel mai bun moment. Nu-i spune
din start cd tema discutiei este dorinta ta de a ti se mari salariul. Alege
Locul si Timpul Potrivit!!

v Tn timpul discutiei incearcd sa folosesti acele argumente pe care
seful le aduce de obicei. Incearca sa folosesti acelasi tip de argumentare.
Citeaza-l daca este nevoie! De exemplu, daca seful nu este de acord sa
faca aceasta concesie pentru niciun angajat, incearca sa afli ce I-ar
determina sa o faca.

v 1n cazul in care réspunsul nu este pozitiv si nici nu vi se oferd o
varianta in care acest lucru s-ar intdmpla, puteti intreba: DE CE nu este
posibil acest lucru?

v In cazul in care discutia permite, poti spune: ,in acest caz, este
forte posibil ca la un moment dat sa-mi caut alt loc de munca deoarece
inteleg ca intr-adevar nu este posibila sub nicio formd o marire de
salariu, Tnsd, din nefericire, am anumite cheltuieli pe care nu reusesc sa
le acopar. Evident, aceasta alternativa nu ma incantd! (acest ultim
aspect este ultima fortare). Dumneavoastra veti sti dacd trebuie sa
faceti acest lucru sau nu. Daca v-ati hotdrat totusi sa spuneti acest lucru,
aveti grija cum o spuneti. Alegeti tonul potrivit, astfel incat sa nu sune
ca 0 amenintare, ci mai degrabd trebuie sa fie luatd ca onestitate din
partea dumneavoastrd. De obicei acest lucru este apreciat... insa nu
intotdeauna.

Cum pui problema? Cum poti face astfel incat sa dai dovada de
eleganta maxima si sa ai un succes maxim?

v Tn primul rand, arati-i ca ai responsabilititi pe care le iei in serios.

v in al doilea rand, araté-i, intr-un mod cat se poate de elegant,
masura in care tu contribui la dezvoltarea companiei si la cresterea
profitului acesteia (pregateste-t{i eventuale grafice care sd arate acest
lucru).

v’ Este greu s& ceri o mérire de salariu dacd nu ai macar cateva
realizdri vizibile pe care le poti arata. Prin urmare, incearca sa ai realizari
constante si vizibile...

v' Dupa ce ti-ai facut ,reclamd”, o intrebare de testare ar fi
urmatoarea: ,,Ce considerati dumneavoastra ca ar fi necesar sa fac in
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cadrul acestei companii pentru a avea un salariu mai mare?” Aceastd
intrebare merge direct la esenta problemei si iti va da acel indiciu cheie
de care depinde madrirea salariului.

v" Atunci cand nu ti se da un raspuns clar, poti incerca urmatoarea
intrebare: ,,Cred ca pot avea realizarea ,X” in cadrul companiei Extreme
Training! Considerati ca aceasta realizare ar putea fi recompensatd in
vreun fel?”

Alte intrebari ajutatoare:

v/ Cum as putea contribui la dezvoltarea firmei, astfel incat sa
primesc un salariu mai mare?

v Care este politica salariald a firmei?

v Care sunt acele lucruri care v-ar determina sa oferiti o méarire de
salariu unui angajat? Aceasta este o intrebare subtild care forteaza un
raspuns si te protejeaza in acelasi timp. Cu alte cuvinte, dai dovada de
onestitate prin faptul ca nu vrei ceva special pentru tine, ci te
intereseaza conditiile cadru in care ar putea fi realizat acest lucru.

v" As dori un sfat de la dumneavoastrd! Putem discuta despre rolul
meu in organizatie, despre rezultatele mele si despre dezvoltarea mea?
(intrebare introductiva, de tatonare, care pregateste terenul pentru o
discutie constructiva).

Douadsprezece motive pentru care ti-ar fi oferita o marire de
salariu:

1. Realizdrile tale recente.

2. Reusitele tale care nu figurau in fisa postului (extrarealizari in
cadrul companiei).

3. Tndeplinirea la timp a sarcinilor.

4. Propunerile tale au fost preluate si s-au dovedit a fi cele mai bune.
. Managementul (informal) pe care |-ai practicat.
. Cuantificarea globala a realizarilor tale (pe an de preferat).
. Calificarile obtinute de tine in ultima vreme.
. Abilitatile dobandite de tine in ultima vreme.
. Noile responsabilitati/sarcini pe care ai fi dispus/a sa ti le asumi;

10. Eficienta ta: numar de sarcini/timp (un grafic din care sa reiasa
ca esti eficient)

11. Cresterea salariului ar duce la o crestere a calitdtii vietii, care in
mod evident s-ar rasfrange pozitiv asupra calitatii muncii pe care o prestezi.

12. Pentru cd o ceri.

2]
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Poti folosi aceste ultime motive drept chestionar pentru a stabili un
barometru al sanselor tale de reusita inainte de a incepe negocierea
salariului. Daca la 10 din cele 12 puncte poti aduce argumente,
inseamna ca ai sanse foarte mari de a primi o marire de salariu si ca TU
meriti aceasta marire de salariu.

Acest articol nu isi propune sa va invete sa obtineti o marire de
salariu atunci cand nu exista niciun motiv pentru a o primi. Explicatiile
oferite n acest articol va vor ajuta sa va pozitionati cat mai bine pentru
a obtine efectul dorit pe de o parte, iar pe de altd parte va ajuta sa fiti
constienti de instrumentele pe care le aveti la dispozitie si cum sa
folositi aceste instrumente. Voi folosi o metafora pentru a ma face mai
bine inteles: Veti reusi sa vindeti sefului vostru ZAHAR numai daca
aveti zahar. Este greu sa-i vindeti zahar daca aveti numai sare. Acum,
trecand la partea optimista, mariri de salariu se ofera permanent si poti
fi chiar tu unul dintre aceia care o obtin! Suntem convinsi insa ca exista
cel putin un motiv pentru care ai merita aceasta marire de salariu:
pentru ca o ceri. Este foarte putin probabil ca marirea de salariu sa vina
in conditiile Tn care nu ceri acest lucru, exceptand cazurile in care
politica salariala a companiei este foarte ferma si stii in ce conditii te
poti astepta la o marire de salariu.

Acest articol Tti poate fi util si in cazul in care iti negociezi salariul la
un nou loc de muncad. Te sfatuim Tnsd sa nu renunti la actualul loc de
munca pentru ca este mult mai accesibila negocierea conditiilor Tn
cadrul actualului loc de munca, de cele mai multe ori invocand vechea
zicala romaneasca: ,,Nu da vrabia din mana pe cioara de pe gard!”

Nemultumirea fata de un loc de munca ne ispiteste in a lua decizia
care este cel mai la indemana: imi schimb locul de munca, PLEC! Este o
pozitie interesantd, insa aceasta decizie ignora de cele mai multe ori o
serie de intrebdri cum ar fi: Cum mi-as putea face o viata mai buna la
acest serviciu? Ce ma face sd cred cd nu voi gdsi aceeasi situatie si la alt
loc de munca? De unde stiu cd nu va fi chiar mai rdu? Ce lucruri ma fac
sa cred ca seful, colegii sau salariul vor fi mult mai satisfacatoare la un
alt loc de munca? Acestea sunt doar cateva intrebari. Lista poate
continua. Uneori avem indicii asupra raspunsurilor la aceste intrebari.
Cunosc destule persoane care si-au schimbat locul de munca si,
culmeal!, contrar previziunilor optimiste, au descoperit ca schimbarea
locului de munca nu a fost o decizie deloc potrivita. De obicei, aceste
persoane invocau argumentul: mai rau de atat nu se poate! Aceasta
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afirmatie este usor de facut, dar din pacate este lipsita de consistenta.
Dragi cititori, stiti la fel de bine ca si mine ca intotdeauna e loc de mai
bine, dar si de mai rau!

n concluzie! Pregititi-va si indrizniti sa cereti o marire de salariu!
Acest subiect, al maririi salariului, ,,Extreme Training” |-a abordat de
obicei in trainingurile de Negociere si comunicare si va garantam ca
aceasta metoda functioneaza. E-mailurile de multumire primite de la
cursantii nostri, ulterior Tnsusirii acestor tehnici, ne-au confirmat ca
marirea de salariu se poate obtine.

Scris de Marian Rujoiu
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STRATEGII DE CONTRACARARE A OBIECTIILOR (PRETUL ESTE PREA MARE!)

O intrebare venita de la un utilizator al site-ului www.traininguri.ro
suna cam asa:

»Am oferte mai bune”- aceasta este una dintre obiectiile cel mai
des intalnite la clienti si nu mai stiu cum sa fac pentru a-i aduce in
terenul meu, simt ca ma blochez. Aceleasi probleme sunt si in cazul
obiectiei ,CRED CA PRETUL ESTE CAM MARE, AM ALTE OFERTE MAI
BUNE. Doua obiectii in acelasi timp, cum sa dobor aceste obiectii???

Oferta concurentei este lucrul care da batdi de cap cel mai mult
celor care vor sa vanda ceva. Nici nu ai inceput bine si te trezesti cu
replica: ,,Pretul e prea mare!” Poate cd asa este, insd de cele mai multe
ori aceasta este numai o tehnicd a cumparatorului de a-{i testa pozitia
si de a te face sa mai lasi din pret.

Trebuie sd intelegem ca aceasta replica este numai o tehnica si sa
ne bucuram pentru cd in marea majoritate a cazurilor orice vanzare
incepe cu o obiectie. Fie ca are dreptate, fie ca nu, trebuie sa fim
pregatiti sa-i raspundem clientului nostru. Depinde doar de noi si de
profesionalismul nostru. Recunosc, a fost o vreme cand si eu ma
temeam de aceastd obiectie, insd acum mi se pare foarte de simplu de
contracarat.

Fie ca vinzi case sau masini, fie ca vinzi bauturi alcoolice sau
anvelope, fie ca prestezi servicii de web design, cred ca cel putin o data,
atunci cand ai incercat sa vinzi ceva, ti s-a ridicat o obiectie. Situatia in
care nu apare nicio obiectie din partea cumparatorului este rarisima,
alteori nu este deloc formulatd sau este formulata destul de vag. Uneori
aceastd obiectie este exprimata clar si concis, alteori trebuie sd te
aventurezi tu in cdutarea ei pentru a putea finaliza vanzarea. De cele
mai multe ori obiectiile nu sunt intotdeauna formulate clar.

Acestea nu trebuie privite ca pe un razboi iminent, ele trebuie
privite ca aspecte normale ale unei vanzari. De obicei, orice vanzare
incepe cu o obiectie.

Obiectiile pot fi legate fie de lipsa de timp, fie de pret, fie de nevoia
consumatorului. Pentru un cumparator, mai ales cand nu este el cel care
este in cautarea produsului sau a serviciului respectiv, este o obisnuinta
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sa raspunda cu o obiectie. Obiectia nu este neaparat reald, insa aceasta
se ridica, iar tu trebuie sa o ocolesti sau sa o contracarezi. Odata ce un
cumpdrator a ridicat o obiectie, depinde numai de tine trecerea peste
aceasta.

Gandeste-te de cate ori ai spus cd nu ai timp sd cumperi ceva, ca
nu ai bani suficienti sau ca nu ai nevoie, insa nu putine au fost situatiile
cand totusi ai cumparat produsul respectiv. Acest lucru s-a intdmplat
pentru ca vanzatorul a stiut sa treaca peste obiectie la un mod cat se
poate de elegant. Atunci cand se ridicd o obiectie nu thseamna ca
vanzarea nu va avea loc. Acest lucru inseamnad doar ca vanzarea abia
incepe. Cele mai intdlnite obiectii ridicate sunt:

nu am timp

ma mai gdndesc

pretul e prea mare
trebuie sa vorbesc cu seful
am oferte mai bune

nu vreau pur si simplu
lucrez cu altcineva

nu avem bani

nu se vand

nu avem nevoie

De ce apar obiectiile?

Exista cazuri in care cumparatorul chiar are o obiectie reald care i
este pusa pe tava, iar cumparatorul chiar doreste un raspuns la obiectia
sa. Nu este o strategie tocmai potrivitd aceea de a te face ca nu ai auzit
obiectia sau sa treci peste ea fara discutarea ei ca si cum ar fi ceva
irelevant. Este o adevdrata mdiestrie sa rdspunzi unei obiectii in mod
constructiv, astfel incat sa incepi o vanzare cu succes, mai ales ca oamenii,
de cele mai multe ori, ajung sa cumpere tocmai din acelasi motiv pentru
care au refuzat initial vanzarea ridicand obiectia. De exemplu, 1i poti
demonstra cd tocmai pentru ca nu are bani suficienti va trebui sa
cumpere, pentru ca va face economii importante. Prima obiectie ridicata
este intdiul indiciu asupra nevoilor consumatorului, care fie vrea sa se
asigure ca a dat un pret bun, fie are nevoie de un furnizor de incredere,
fie vrea intr-adevadr sd vada ca are de-a face cu un profesionist.
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Referitor la obiectia de mai sus, trebuie sa fim atenti, pentru cd nu
putem raspunde la doua obiectii in acelasi timp: ,pret prea mare” si
»am oferte mai bune”. Alegem obiectia care ne convine mai mult si la
aceasta raspundem pentru inceput. In acest caz, voi alege pretul, pentru
ca este ceva mai greu de contracarat decat ,,am oferte mai bune”.

Voi expune doua tehnici de a raspunde acestei obiectii. Prima
tehnica este culeasa mai mult din experienta si este preferata mea, iar
a doua tehnica este potrivita in cazul oricarei obiectii si este un fel de
artilerie grea, atunci cand prima tehnica nu si-a facut efectul.

Prima cale: Tehnica valorii percepute

Aceasta tehnica nu este incarcata de un profund profesionalism,
insa se dovedeste de cele mai multe ori a fi foarte utila. O greseala pe
care o fac de cele mai multe ori negociatorii neexperimentati este sa
vorbeasca mai mult despre concurenta decat despre ei. Atentie, faptul
cd vei denigra produsele concurentei si vei demonstra cd nu sunt bune
de nimic nu te va ajuta prea mult. In primul rand trebuie sa fii focusat
nu pe a-l convinge sa nu cumpere de la concurenta, ci pe a-i arata
motivele pentru care el ar cumpara de la tine.

Doua dintre replicile mele preferate atunci cand mi se ridica obiectia
pretului sunt:

,,Stiti, nu avem nimic impotriva celor care vand ieftin, ei stiu cel mai
bine cat valoreaza ceea ce ofera eil”

sau

,Ce e ieftin e scump!”

Sper sa va placa. Sunt replicile mele preferate cand cineva pune
problema ca pretul este prea mare.

Important de retinut!

Tn cazul folosirii acestei tehnici, dupd cum observati, asociem pretul
cu valoarea si plasdm problema in terenul concurentei. Cred ca in
jumatate dintre cazurile de negociere cand am intalnit aceastd obiectie
clientii au renuntat la obiectie. Daca ai un client convins ca ai un pret
nejustificat, n-ar mai fi la masa negocierii cu tine. Pur si simplu spui
replica cu numarul 1 de mai sus si astepti reactia clientului. Este
important ca, in acelasi timp, sa ai o atitudine relaxata si optimista, iar
apoi trebuie sa fii capabil sa-ti prezinti oferta ta.
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Dacd observam ca avem un client care nu prea s-a lamurit, venim
cu replica numarul 2: ,Ce e ieftin e scump!”. Aceasta este o vorba
evreiascd. In functie de ceea ce vinzi, trebuie sa fii capabil sa-i
demonstrezi clientului ca achizitionand cu cel mai mic pret, s-ar putea
sa se aleaga de fapt cu cel mai scump produs. Aici trebuie sa ai pregatita
o poveste cu un client de-al tau care la fel a vrut cea mai ieftina oferta,
iar acum, din cauza calitatii slabe a ceea ce a achizitionat, a platit
aproape dublu fata de cat costa la tine. Trebuie sa-l convingi ca ,,pretul
mic este numai Tn aparentd”, iar tu poti sa-i dai cel mai mic pret chiar
daca pretul de achizitionare este mai mare. Atentie, poti sa aduci in
discutie si argumente care nu implica direct banii. Un argument forte
este imaginea. Presupunand ca reprezinti o tipografie care executa carti
de vizita, 1i puteti explica foarte simplu ca o carte de vizitd ieftina nu
este imaginea pe care el probabil vrea sa o transmita. ,Facand o carte
de vizita ieftind puteti fi considerat de catre oamenii care va vdd cartea
de vizita drept un partener neprofesionist, care nu are bani nici sa-si
faca o carte de vizitd serioasa”. Acesta este un exemplu de cost al
imaginii, care cu siguranta se poate transmite apoi catre cifre si profit.

n concluzie, convinge-I pe clientul tiu c& ceea ce-i oferi tu are o
valoare care va fi perceputa de el imediat ce va beneficia de produs si,
prin urmare, pretul pe care tu i-I ceri merita din plin si poti chiar sa mai
adaugi: ,cred ca acesta este cel mai bun pret de pe piata”.

E posibil ca nici aceasta tehnicd sa nu functioneze. Ce trebuie sa
retii Tnainte de toate este ca nu trebuie sa te grabesti sa lasi din pret.
Asteapta! Discutd si vezi de ce i se pare mare si abia la final abordeaza
problema pretului, eventual la finalizarea vanzarii. Facand un discount
inca de la primele cuvinte este foarte posibil sa lagi impresia ca ceea ce
ai tu nu valoreazad foarte mult.

A doua cale de a raspunde obiectiei: ,Este normal sa stiti pe ce
urmeaza sa dati bani!”

Aceasta a doua cale nu-mi apartine. Este o tehnica care se preda in
majoritatea cursurilor de vanzari. Este o tehnica destul de precisa, iar
de cele mai multe ori da rezultate uimitoare. Pentru cei care vor sa
aprofundeze, le recomand ,Tehnici de a vinde” scrisa de Dale Carnegie.
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Aruncand o privire sincera asupra motivelor din pricina carora apar
obiectiile am intocmit urmatoarea lista:

1 Cumpadratorul doreste clarificarea unor aspecte
2. In acel moment cumparatorul are alte lucruri de facut, nu ai
nimerit in momentul tocmai potrivit

3. Cumparatorul vrea o oferta cat mai buna

4. Nu l-ai impresionat cu nimic

5. Are o relatie buna cu vechii furnizori

6. Nu are bani suficienti

7. Nu are incredere in agentii de vanzari

8. Nu a realizat inca un ,raport” cu clientul

9. Are bani, dar e prea zgarcit sa-i cheltuiasca

10. Crede ca poate obtine un pret mai bun in alta parte
11. Crede ca pretul tdu este prea mare

12. Nu are incredere in firma pe care o reprezinti
13. Nu are nevoie de produsul tau in acel moment

Vedem astfel ca motivele pentru care apare o obiectie pot fi cat se
poate de diferite. Cel mai greu de acceptat pentru un agent de vanzari
este acela ca nu cumpara pentru ca nu l-ai impresionat cu nimic sau
ca nu-i place de tine.

Tnainte de a invita cum se raspunde unei obiectii trebuie s3 ai grija
la cateva aspecte cheie care pot asigura un start pozitiv in inceperea
vanzarii. Sunt 4 REGULI de aur in momentul cand vi se ridica o obiectie.
Acestea trebuie respectate cu sfintenie. Respectarea lor asigura o
discutie relaxata in cadrul careia pot fi lamurite obiectiile clientului.

x Foloseste un ton cat mai amiabil (nu lingusitor)!
% Nu-i spuneti celuilalt ca nu are dreptate!
X Evitati cu orice pret discutiile in contradictoriu!

X Faceti astfel incat cumparatorul sa fie bucuros ca se discuta pe
marginea obiectiei sale!

Sunt agenti de vanzari care stiu ,instinctual” sa raspunda unei
obiectii, insa acestia se pot perfectiona. Contracararea obiectiilor este
un mecanism simplu, care, odata aplicat, duce catre maximizarea
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rezultatelor, acesta putand fi aplicat de orice agent de vanzdri in vederea
cresterii vanzarilor.

A raspunde unei obiectii in mod profesionist inseamna a vinde mai
mult. Acest lucru poate face diferenta dintre tine si ceilalti agenti. De
cele mai multe ori o vanzare incepe cu o obiectie. Vrei sa 1i prezinti
oferta ta si iti spune din start fie ca ai un pret prea mare, fie ca lucreaza
cu altcineva, fie ca nu are timp.

Marea arta consta in a intelege cd nu trebuie convins clientul ca nu
are dreptate, nu trebuie sa sarim pe el si sa-i demonstram ca se ingala.
Se constata cd de foarte multe ori clientii cumpara intr-un final tocmai
din motivul pentru care nu vor sa cumpere initial. Trebuie sa parcurgem
5 pasi simpli si sa rezistam in primul rand tentatiei de a-i demonstra
clientului nostru ca se ingal3, fie ca acest lucru se intampl3, fie ca nu.

Cei cinci pasi sunt:

1. Amortizarea

2. Clarificarea

3. Identificarea obiectiilor ascunse
4. Raspunsul tau

5. Evaluarea situatiei

PASUL 1

Amortizarea obiectiei

Amortizarea obiectiei iTnseamna a atenua in mod profesionist
obiectia ridicata de clientul nostru. A da raspunsuri de genul celor de
mai jos nu va face decat sa starneascd o reactie adversa din partea
clientului nostru. Cel mai probabil, clientul este pierdut. Cel mai
consolator pentru noi ar fi sa ne spunem ca avem de-a face cu un client
,nebun” care ,nu intelege”, mai ales ca , noi aveam dreptate 100%".

Priviti la randurile de mai jos si luati aminte de ceea ce nu trebuie
sa faceti atunci cand vi se ridica o obiectie:

Cum NU se face amortizarea?

# Domnul Constantin, dar nu este asa, nu aveti dreptate!
# Este o adevaratd nebunie s3 credeti acest lucru.

# Nu este adevirat, acest pret este cel mai mic.
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# Nu aveti nevoie de timp de gandire.

# Procedati gresit tratdnd cu o singurd sursa.

# Gresiti, este de cea mai buna calitate posibila.

# Eu sunt cel care are dreptate, ceilalti incearca sa va pacileasca.

Probabil cd va intrebati: daca nu se face asa, atunci cum se face?
Raspunsul e foarte simplu. In prima faza nu trebuie sa contracarati
obiectia, ci doar trebuie sa-i aratati clientului dumneavoastra ca va
preocupa obiectia ridicata de el.

De exemplu, daca va spune: Pretul dumneavoastra este mult prea
mare!

1i puteti rdspunde foarte simplu: Este cat se poate de logic si normal
sa va preocupe valoarea investitiei!

Cateva sfaturi practice pentru Amortizare

1. Nu folositi: ,,Da..., dar...”

Ex: aveti dreptate, dar randamentul este mare!

2. Trimite eventual la argumentare! NU INCEPE INSA SA
ARGUMENTEZI!

Ex: Aveti dreptate! Apreciez intr-adevar observatia facutd de
dumneavoastrd, doamna Lidial Valoarea investitiei este foarte
importanta (...pauza...) Sa discutam putin despre acest lucru!

PASUL 2 - Clarificarea obiectiei

Cédnd dorim sd clarificdm o obiectie trebuie sé-I aborddm pe
clientul nostru cu o curiozitate asemandtoare cu cea a unui copil

De foarte multe ori, In SPATELE obiectiei ridicate rapid de
cumparatorul nostru exista:

- O altd obiectie

- Sau o explicatie

Important: nu trebuie sa presupunem! Trebuie sa sondam pentru
a afla de ce nu are timp sau de ce i se pare pretul mare sau de ce are
nevoie de timp de gandire sau de ce trebuie sa-si intrebe seful.
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Intrebari de precizie care ne pot ajuta in clarificarea obiectiei!
1 .Ce inseamnd pret mare?

2. Ce inseamnd oferte mai bune?

3. Ce inseamnd addnc?

4. De ce nu puteti ajunge acolo?

5. Ce anume nu vd place?

6. De ce ati ales acest furnizor?

Acesta este pasul in care punem intrebari, fara a folosi un ton
agresiv sau acuzator, si ascultam. Acum este momentul sa-l lasati pe
clientul vostru sa vorbeasca despre ceea ce si-ar dori, ceea ce nu si-ar
dori, cum a ajuns in situatia de nu are timp sau de ce anume i se pare
pretul mare. Putem afla, de asemenea, motivul pentru care prefera
vechiul furnizor sau putem afla in ce conditii poate lua o decizie. Trebuie
sa avem rabdarea de a pune intrebari si de a asculta.

PASUL 3 - Identificarea obiectiilor ascunse

Tnainte de a da raspunsul nostru, trebuie s mai realizim o mica
sondare a nevoilor clientului nostru. Din moment ce |-ati determinat sd
discute despre prima problema mentionata de el, foarte usor va fi sa v-
0 spuna si pe a doua. Acest al treilea moment este acela in care poti
aduna noi informatii care te pot ajuta in formularea raspunsului potrivit.

Este imperios necesar sa nu treceti peste acest pas, deoarece a-ii
formula un raspuns concentrandu-va pe pret, dupa cum el v-a
mentionat initial de exemplu; poate fi un esec daca el este preocupat
de altceva si anume de corelatia calitate-pret.

ntrebari de precizie pe care le poti folosi sunt:

-Tn afara de timp, vd mai preocup3 ceva?

-Tn afar de pret, mai este ceva care s va facd s3 ezitati?

- Daca ar fi un pret mai bun, ati achizitiona fara ezitare? (intrebare
de testare)

Daca raspunsul este nu, atunci cu siguranta mai sunt unele aspecte
importante pentru dumneavoastra. Mi le-ati putea preciza?

Daca formuleaza o noua obiectie nu ne ramane decat sa ne
intoarcem la inceput si sa incepem cu amortizarea ei.
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PASUL 4 - Respingerea obiectiei

Raspunsul nostru trebuie sa fie simplu si la obiect. Cum
raspundem?

x fncdlecdm obiectia si mergem cu ea mai departe.

x Oferim dovezi.

X Dam explicatii.

X Justificdm valoarea produsului oferit, prezentdm beneficiile
acestuia.

PASUL 5 - Evaluarea pozitiei

Aceasta este fazd finald de testare in care puteti pune intrebari de
testare. Intrebarile de testare vin pe marginea obiectiilor ridicate initial
de client. De exemplu:

1. Tn aceasts situatie pretul vi se pare unul mare sau nejustificat?

2. Avand in vedere ca aveti la dispozitie oferta noastra de creditare,
putem concluziona ca daca veti cumpara acum amortizarea investitiei
se va realiza mult mai rapid?

3. Credeti ca vom putea lucra impreuna?

4. Cate bucati doriti?

Dupa cum vedeti, pasul cinci este acela in care tu sondezi daca ai in
fata un client pregatit sa cumpere. Daca iti spune ca nu doreste, il vei
intreba de ce, iar daca acesta ridica o noua obiectie, va trebui sa te
intorci la amortizarea obiectiei, la clarificarea ei si asa mai departe.

Poate vi se pare un demers complicat, insd prin putin exercitiu
lucrurile pot lua o intorsatura pozitiva. In trainingurile noastre de vanzari
exersam raspunsuri la fiecare din obiectii si va spun cd acest lucru se
poate. Mai mult de atat, aceasta tehnica o puteti testa cu prima ocazie.
Lucrurile sunt simple, pentru cd odata ce ati inteles mecanismul de
contracarare, nu va ramane decat sa-| adaptati fiecarei situatii si sa-I
personalizati in functie de obiectia care vi se ridica. Evident, ca orice
metoda din vanzari, nu este infailibild, insa este un instrument in plus
care va poate ajuta.
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in final, voi face o enumerare a factorilor cumulativi care pot duce
la depasirea obiectiilor.

Acestia sunt:

X Cunoasterea si insusirea abilitdtilor de vénzare
X Cunoasterea produsului tdu

X Cunoasterea produselor oferite de concurentd
X Relatia cu potentialul client

X Atitudinea ta

X Dorinta de a-i oferi cea mai bund solutie

x Creativitatea ta

X Perseverenta ta

Ai acum doua metode simple. Foloseste-le cu incredere!

Scris de Marian Rujoiu
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