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2.  ECHILIBRAREA 2.  ECHILIBRAREA 
FORȚELORFORȚELOR

Dinamica puterii reprezintă un concept de bază în negociere. În cei 
peste 25 de ani de experienţă în domeniu, am observat un amă‑
nunt interesant: în majoritatea cazurilor, oamenii presupun că cea‑
laltă parte deţine puterea. Iar acest lucru e cu atât mai adevărat 
cu cât miza este ceva ce îţi doreşti foarte mult. Aşadar, când vine 
vorba despre negocieri în care am investit foarte mult din punct de 
vedere emoţional, de exemplu pentru o slujbă sau o casă, e foarte 
probabil să ne simţim într‑o poziţie de inferioritate, deci vom porni 
din start cu un handicap în negociere. 

Maeştrii negociatori, pe de altă parte, înţeleg că secretul unei 
negocieri de succes constă în echilibrarea forţelor. Cele mai reuşite 
negocieri sunt avantajoase pentru ambele părţi şi permit tuturor 
participanţilor să părăsească masa de negocieri cu sentimentul că 
au încheiat o afacere profitabilă. 

AI GRIJĂ LA RELAȚIA CU CEALALTĂ PARTE AI GRIJĂ LA RELAȚIA CU CEALALTĂ PARTE 
În multe scenarii de negociere, felul în care percepem dinamica 
puterii diferă de realitatea concretă. Adesea, oamenii au de sufe‑
rit din cauza tipului de relaţie pentru că ajung să creadă, în mod 
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eronat, că partea cealaltă deţine toate atuurile. Acest lucru este 
adevărat în special când negociem cu colegii sau cu familia – în 
ambele cazuri, cealaltă parte ştie exact ce te stârneşte şi care sunt 
părţile tale slabe. Se prea poate ca aceste informaţii să fie folosite 
împotriva ta. 

De exemplu, dacă negociezi pachetul de beneficii pentru o nouă 
slujbă cu persoana care urmează să îţi fie şef, se poate ajunge 
foarte uşor la stabilirea unui raport de tip stăpân‑servitor, în care 
ţi se pare că cel din faţa ta deţine toată puterea. În realitate, ambii 
sunteţi la fel de importanţi, pentru că tu ai ceva de care cealaltă 
parte are nevoie. Aşa că fii ponderat şi adu‑ţi aminte că nu trebuie 
să spui „da” la tot ce ţi se propune. Încearcă să te pui în locul per‑
soanei respective şi vezi cum te‑ai simţi tu dacă cineva s‑ar purta 
cu tine ca şi cum ţi‑ar fi inferior. De obicei, oamenii spun că le e 
milă de persoana aceea sau că speră, în secret, să profite de ea. În 
ambele cazuri, o astfel de atitudine este în detrimentul tău.

Oricare ar fi rolul cu care te identifici, ţine minte că trebuie să eviţi 
o relaţie de tip stăpân‑servitor. Dacă tratezi pe cineva ca pe un ser‑
vitor, este foarte probabil ca persoana respectivă să se comporte 
ca atare. Dacă pari arogant, cei din faţa ta fie vor simţi nevoia să 
te aducă cu picioarele pe pământ, fie vor evita să aibă de a face 
cu tine, găsind o soluţie care te exclude. Dacă ajung să capituleze 
în faţa condiţiilor tale, se vor simţi ca şi cum ar fi fost obligaţi să 
cedeze şi asta vă poate înrăutăţi relaţia pe termen lung. 

Pe de altă parte, dacă intri într‑o negociere având o atitudine echi‑
librată, simţindu‑te ca un egal, ai toate şansele să construieşti o 
relaţie bazată pe încredere şi respect – relaţie care, pe termen 
lung, va aduce beneficii ambelor părţi. 
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CUM SĂ ECHILIBREZI FORȚELE CUM SĂ ECHILIBREZI FORȚELE 
Înainte să începi o negociere, gândeşte‑te cum te poţi simţi ca un 
egal. Pune‑ţi ideile în ordine, identificând ce anume poţi aduce tu 
la masa de negocieri. De exemplu, atunci când lucram ca mana‑
ger de cont, de fiecare dată când negociam cu un client, inversam 
rolurile în mintea mea şi îmi spuneam că ei trebuie să mă convingă 
pe mine să investesc în serviciile lor. Aşa îmi aduceam aminte că 
şi clienţii au nevoie de produsele şi investiţia noastră, iar forţele 
se echilibrau, ceea ce îmi sporea încrederea de sine la masa de 
negocieri. 

În cele din urmă, ţine minte că nu trebuie să negociezi de fiecare 
dată. Dacă simţi că nu poţi intra într‑o negociere de pe poziţii egale, 
gândeşte‑te dacă vrei sau nu să continui negocierea. Nu uita că 
eşti acolo să câştigi războiul, nu doar să te angajezi în luptă în mod 
gratuit. 
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În schimb, persoanele puternice din punct de vedere emoţional au 
capacitatea de a transforma gândurile negative în gânduri pozitive. 
Nu e vorba doar despre a lua un gând negativ şi de a‑l transforma 
în opusul lui, ci de a fi optimist într‑un mod realist. De exemplu, 
dacă eşti îngrijorat că o negociere se îndreaptă spre un impas, 
gândeşte optimist: „Oare ce variante pot aduce la masa de discuţii, 
pentru ca negocierile să poată avansa?”. Evitând gândirea în alb şi 
negru şi identificând, în schimb, zonele de gri, poţi găsi aspectele 
pozitive într‑o situaţie şi poţi obţine rezultatul dorit.

CINCI FELURI DE A‑ŢI REPROGRAMA CINCI FELURI DE A‑ŢI REPROGRAMA 
CREIERUL CA SĂ DEVII MAI OPTIMISTCREIERUL CA SĂ DEVII MAI OPTIMIST

1.  Transformă negativul în pozitiv – întăreşte‑ţi încrederea de 
sine, reducând la tăcere gândurile care nu‑ţi dau pace. În loc 
să crezi „Va fi imposibil să le resping condiţiile”, spune‑ţi „Am 
abilităţile şi experienţa necesare să influenţez rezultatul, iar 
planul este ăsta”.
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2.  Nu fi perfecţionist – e în regulă să faci şi greşeli din când în 
când. Încearcă să nu te judeci mai aspru decât îi judeci pe 
ceilalţi. Când cineva îţi face un compliment, acceptă‑l politicos. 

3.  Fii mândru de succesele tale – nu le atribui norocului sau 
întâmplării. Să fii mândru de tine, de echipa şi de munca ta 
reprezintă un ingredient puternic, ce conduce spre succes. 
Asemenea gânduri contribuie la dezvoltarea unei mentalităţi 
de învingător, care îţi oferă un avantaj în faţa competiţiei.

4.  Foloseşte un limbaj corporal pozitiv – aşa cum e dificil să 
spui ceva negativ cu un zâmbet pe faţă, la fel de adevărat 
este şi opusul. Pentru a‑ţi construi o mentalitate de învingător, 
ai nevoie ca limbajul trupului, tonul vocii şi gândurile care îţi 
umblă prin cap să fie pozitive.

5.  Crede în abilităţile tale – cu toţii avem momente când ne 
îndoim de noi înşine. Când îţi simţi încrederea de sine scă‑
zută, întocmeşte o listă cu cele mai importante abilităţi şi 
puncte forte pe care le ai. Gândeşte‑te la situaţii în care ai 
salvat negocieri ajunse într‑un punct imposibil – acest lucru 
îţi poate îmbunătăţi încrederea în sine şi poate oferi un avan‑
taj în tratative. 

Este important să gândeşti optimist înainte, în timpul şi după nego‑
cieri. Negocierile pot fi adesea lungi şi complicate – optimismul 
iniţial se poate transforma în frustrare şi pesimism atunci când 
lucrurile nu merg cum ne‑am plănuit. Maeştrii negociatori înţeleg 
importanţa învăţării lecţiei şi merg mai departe, folosindu‑şi crea‑
tivitatea pentru a găsi o altă soluţie. Adu‑ţi aminte că nimic nu e 
bătut în cuie până nu e semnat!
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6.  SISTEMATIZAREA 6.  SISTEMATIZAREA 
INFORMAȚIILOR INFORMAȚIILOR 

După ce am analizat paşii care te pot ajuta să contracarezi jocurile 
negocierii, este important să rezumăm încă o dată această abor‑
dare. Vei vedea cum fiecare pas se leagă de celălalt, ca împreună 
să dezamorseze utilizarea tacticilor neloiale.

PATRU PAȘI PENTRU A CONTROLA PATRU PAȘI PENTRU A CONTROLA 
JOCUL NEGOCIERII JOCUL NEGOCIERII 
Pasul 1. Pregăteşte‑te

 • Fă uz de autocontrol.
 • Trage aer în piept.
 • Ia‑ţi o clipă să îţi aduni gândurile.
 • Nu reacţiona şi nu te lăsa presat.
 • Întrerupe contactul vizual.

Pasul 2. Atrage‑le atenţia că ştii – echilibrarea raportului de forţe
 • Ridică o sprânceană – comentariul lor nici nu merită un răs‑

puns.
 • Numeşte tactica folosită – spune‑le că nu au cum să te păcă‑

lească.
 • Tratează totul ca pe un joc – dezamorsează situaţia, menţi‑

nând buna dispoziţie.
 • Fă‑i să simtă ruşine – mai ales dacă partea cealaltă se poartă 

incorect sau nepoliticos. 
 • Arată‑le exact ce fac – bate‑i cu armele lor, răspunzându‑le în 

acelaşi fel şi neutralizându‑le comentariile.
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Pasul 3. Treci peste – du conversaţia mai departe
 • Suntem amândoi aici ca să câştigăm bani.
 • Hai să nu ne purtăm aşa!
 • Nu pot să dau ceva când nu primesc nimic în schimb.
 • Ce‑ar fi să trecem peste asta aşa…

Pasul 4. Înapoi la afaceri
 • Vino cu o nouă propunere.
 • Menţine fluxul conversaţiei.
 • Încercaţi să vă puneţi de acord privind planul de acţiune sau 

paşii următori.

Urmează aceşti patru paşi şi asigură‑te că vă puteţi întoarce la afa‑
ceri cât mai repede posibil, menţinând nivelul bunei dispoziţii pe 
tot parcursul conversaţiei. Asta înseamnă să îţi controlezi limbajul 
corporal şi tonul, pentru a fi adecvate situaţiei. Ţine minte, în cazul 
în care starea de spirit se înrăutăţeşte, este probabil ca negocierile 
să eşueze şi nu vei ajunge la nici un rezultat. Dacă perfecţionezi 
acest proces, înseamnă că eşti foarte aproape de a deveni un 
maestru negociator.

ADU‑ȚI AMINTE SĂ RIDICI ȘTACHETA ADU‑ȚI AMINTE SĂ RIDICI ȘTACHETA 
Când aceste metode de contracarare a tacticilor de negociere sunt 
discutate la diverse cursuri, răspunsul iniţial obişnuit al participan‑
ţilor este că ei n‑ar fi niciodată atât de curajoşi să facă uz de aceste 
tehnici. Totuşi, după ce‑şi iau inima în dinţi şi depun un efort imens 
să se pregătească şi să exerseze, mulţi ne spun că au dobândit 
încredere în sine şi că asta le‑a schimbat pentru totdeauna felul în 
care negociază. 


