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personalitate ale partenerului. Cum trebuie să-i expui 
o propunere: succint, emotiv, cu entuziasm sau tempe-
rat, detaliat, cu argumente pro şi contra? Răspunsul la 
această întrebare derivă din particularităţile tempera-
mentului interlocutorului. Spre exemplu, dacă el este 
flegmatic, va trebui să vorbiţi temperat, punînd accent 
pe argument, oferind detalii şi fiind gata mai apoi să 
răspundeţi la mai multe întrebări de concretizare. Dacă 
interlocutorul este coleric, veţi formula mesaje scurte, 
de dorit colorate emoţional (colericul este molipsit uşor 
emoţional), în acelaşi timp veţi fi pregătit de faptul că 
este posibil că el vă va întrerupe pentru a concretiza pe 
parcurs tot ce îl interesează. Sigur, în funcţie de cultura 
lui, colericul poate să fie franc sau să manifeste reacţii 
impulsive, dacă ceva nu îl va aranja. Ca să ne ajustăm 
mesajul la un partener sanguinic, va trebui să-l formu-
lăm succint, fără prea multe detalii, să ne străduim să 
evidenţiem partea tentantă a propunerii pe care o fa-
cem. Cu un melancolic vom comunica temperat şi con-
trolat (nu vom vorbi tare), cu un ton calm, prietenos. 
Nu-l vom lua prin surprindere, trecînd direct la subiect, 
ci vom începe discuţia întrebîndu-l dacă este disponibil 
să converseze cu noi. Pentru discuţie vom alege un loc 
special, ca să nu ne sustragă zgomotele sau alţi oameni. 
Este important să ne întrebăm: care este diferenţa de 
statut dintre cel ce iniţiază convorbirea şi interlocutor? 
Mai greu va fi să convingem un partener care are un sta-
tut social mai înalt ca al nostru. În aceste cazuri trebuie 
să ordonăm argumentele care îl avantajează şi să nu uti-
lizăm expresii de genul „eu consider”, „după mine, asta 
este…”, „sînt convins că…”. Asemenea expresii trebuie 
înlocuite cu „specialiştii consideră”, „majoritatea îm-
părtăşesc opinia că…”, „este frecventă convingerea…”. 
În comunicarea cu persoanele cu un statut ierarhic su-
perior este bine să utilizăm parafrazarea. Această teh-
nică de negociere este eficientă în orice comunicare, 
mai ales în cea persuasivă. Parafrazarea presupune o 
rezumare – repetare – a celor spuse de partener. „Şme-
cheria” constă în faptul că fraza o începem cu repetarea 
cuvintelor rostite de interlocutor, dar o continuăm cu 
ceea ce dorim să spunem noi. Auzind de la noi cele spu-
se de dînsul, el dă din cap afirmativ şi este predispus să 
accepte cele propuse de noi.
Pentru a realiza o comunicare persuasivă este impor-
tant să cunoaştem şi să aplicăm anumite tehnici de ma-
nipulare care asigură rezultatul scontat.
Una dintre cele mai simple, dar eficiente tehnici este 
„da…, dar”. Orice ar spune partenerul, fraza de răs-
puns va începe cu „da” şi abia mai apoi aducem argu-
mentele proprii de ce nu putem fi de acord cu el. Spre 
exemplu, partenerul spune „Nu pot să fac aceasta”, iar 
noi continuăm „da, înţeleg că e greu să acceptaţi din 
start această propunere, dar…”. Cînd interlocutorul 
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The legal representatives usually deal with situations when the communication 
has to be influential. The persuasive communication represents the interaction 
between people, when one of the interlocutors intends to influence the other in 
acting in a certain way, even if the latter does not realize this fact. In this material, 
the author examines the ways we need to complete the process of the persuasive 
communication.

După cum ştim, comunicarea este interacţiunea dintre 
doi sau mai mulţi interlocutori cu scopul de a transmite 
informaţii sau de a realiza o muncă în comun. Uneori, 
însă, comunicarea este doar un schimb de replici între 
interlocutori pentru a dezamorsa situaţia. Însă, deseori, 
iniţiind o comunicare cu un partener concret, intenţi-
onăm să-l influenţăm astfel încît el să procedeze într-
un anume fel (cum dorim noi). În astfel de situaţii, co-
municarea trebuie să fie persuasivă. Mulţi consideră că 
persuasiunea ţine de structura logică a mesajului sau de 
emotivitatea investită în cele relatate şi se străduiesc ca 
în timpul comunicării să fie emoţionali sau să se con-
formeze legilor logice. Însă, cel mai des efectul nu este 
cel scontat. Fie din considerentul că partenerii nu au 
izbutit să fie suficient de emotivi, fie că interlocutorul 
nu „s-a lăsat” captivat de argumentele operate. 
În activitatea juriştilor sînt frecvente situaţiile cînd se 
impune o comunicare persuasivă. Respectiv, apare în-
trebarea: cum am putea deveni un interlocutor persu-
asiv? În primul rînd, înainte de a începe o comunicare 
persuasivă cu o persoană anumită, puneţi-vă întrebă-
rile: „Ce prezintă acest om?”, „Pentru ce i-ar trebui lui 
acţiunea pe care vreţi să o facă?”, „Care ar fi motivaţia 
lui să facă ceea ce doriţi dvs?”, „Care sînt circumstanţe-
le nedorite pentru el ce vor însoţi acţiunea în cauză?”. 
Răspunsurile la toate aceste întrebări vor permite să  
selectaţi argumentele necesare pentru structurarea lo-
gică a mesajului.
Dacă aveţi răspunsul la aceste întrebări, începeţi să for-
mulaţi un sistem de presupuneri privitor la comporta-
mentul dvs. care trebuie adaptat la particularităţile de 
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aude „da” ca răspuns la fraza sa, el conchide că noi îi 
respectăm opinia, o considerăm logică şi justificată; la 
rîndul său, el doreşte să afle de ce nu putem accepta cele 
relatate de dînsul. Astfel, el reacţionează constructiv la 
argumentele pe care le formulăm în continuare. Şansele 
de a-l convinge cresc substanţial. 
O tehnică bine cunoscută, dar nu prea reuşit aplicată 
este cea a „complimentării”. Oamenii sînt sensibili la 
laude, dar trebuie să ştim că complimentul trebuie să 
conţină neapărat un suport de adevăr. Complimentele 
într-o comunicare persuasivă sînt prioritar centrate pe 
calităţile interlocutorului: „Ştiu că sînteţi un om ager la 
minte şi veţi pricepe îndată despre ce este vorba”, „Sîn-
teţi un om inteligent şi nu-i cazul să ascund veritabila 
mea intenţie”, „Demult n-am discutat cu o persoană atît 
de versată în problemă”, „Toată lumea ştie că sînteţi un 
om responsabil, aşa că nu vă amintesc cît de important 
este să facem totul în termenele indicate” etc. Compli-
mentele obişnuite, triviale pot să supere interlocutorul. 
Astfel, unii bărbaţi consideră că femeilor trebuie să le 
spună că sînt frumoase sau elegante şi deseori fac ase-
menea complimente. Doamna care se „uită în oglindă” 
şi are alte intenţii decît să trezească admiraţia bărbaţilor 
din jur prin exteriorul său, auzind un asemenea com-
pliment, va simţi un anumit disconfort. Acest compli-
ment în loc să dezamorseze situaţia, o va tensiona.
O tehnică demnă de aplicat în comunicarea cu partene-
rii care nu ne agreează se numeşte „piciorul-în-prag”. 
Dacă vrem să obţinem de la cineva o favoare, dar ştim 
că partenerul nu e predispus să o ofere, încercăm, mai 
întîi, să-l provocăm să ne facă un mic serviciu. Felul în 
care mulţumim pentru acest serviciu (cordial, afectiv, cu 
multă căldură) îl face să-şi schimbe atitudinea faţă de 
noi. Este bine în continuare să ne oferim să facem ceva 
pentru el şi, astfel, apare şansa să iniţiem discuţia despre 
propunerea care ne interesa din start. Tehnica „picio-
rul-în-prag” este numită de psihologi „manipulare Ben 
Franklin” (care a inventat-o) şi presupune că, pentru a 
determina pe cineva să facă o concesie majoră, mai întîi 
„pui piciorul în prag”, ca uşa să rămînă întredeschisă. 
Ceri ceva nesemnificativ, dar de aceeaşi natură şi greu 
de refuzat. Abia după asta formulezi cererea reală avută 
de la început în vedere. Este o tehnică care solicită răb-
dare şi diplomaţie, dar aduce efectul scontat.
Cunoscută ca o tehnică de manipulare, denumită de 
psihologi „trîntitul-uşii-în-nas” (negociatorii îi mai 
spun tehnica „retragerii după refuz”), este una dintre 
cele mai banale şi pe larg folosită de oamenii obişnuiţi. 
Conform acestei tehnici, pentru a creşte şansele de a 
obţine de la cineva o anumită favoare, vom cere mai 
întîi o altă favoare, mult mai importantă, dar de ace-
eaşi natură, fiind aproape siguri că vom fi refuzaţi. Abia 
după refuz, cînd ni s-a „trîntit uşa în nas”, revenim cu 

solicitarea pe care o aveam în vedere de la început. Şan-
sele de a obţine ceea ce vrem cresc considerabil.
Contribuie la manipularea partenerului tehnica „into-
xicării statistice”, care constă în vehicularea cu diverse 
cifre, date, indicii ce ilustrează, adică servind ca avanta-
je pentru partener, dar care nu pot fi operativ analizate 
sau nu pot fi verificate. 
O tehnică eficientă în oricare confruntare de idei, dar 
mai ales în comunicarea persuasivă, este cea a între-
bărilor. Aristotel afirma că cel care întreabă conduce. 
Iniţiatorul întrebărilor este acela care obţine informaţii, 
deoarece orice întrebare are caracterul unei cereri, iar 
răspunsul este perceput ca fiind o concesie. Arta de a 
formula întrebări nu constă atît în a avea sau nu drep-
tate, ci în a şti ce şi cum să spui şi ce şi cum să nu spui. 
Prin întrebări bine formulate se poate prelua oricînd 
iniţiativa, se pot verifica şi clarifica afirmaţiile adversa-
rului. Prin întrebări la care cunoşti deja răspunsul poţi 
verifica dacă anumite suspiciuni cu privire la atitudinea 
adversarului sînt întemeiate. „Întrebarea vină n-are” şi, 
deci, o întrebare îl poate face pe partener să înţeleagă că 
ai priceput intenţiile lui ascunse. În funcţie de obiecti-
vul discursului, întrebările au caracter diferit. Ele pot 
fi libere sau dirijate. Cu ajutorul întrebărilor libere (sau 
deschise), bine formulate, se poate prelua iniţiativa în 
conversaţie. Întrebările dirijate (sau închise), la care se 
poate răspunde „da” sau „nu”, permit să verificăm afir-
maţiile partenerului. Întrebările protocolare ne ajută să 
menţinem o atmosferă agreabilă pe parcursul conversa-
ţiei. Utilizarea întrebărilor are ca scop obţinerea infor-
maţiilor, dar prin ele mai pot fi transmise şi informaţiile 
dorite, spre exemplu: „dvs. ştiaţi că noi avem acces la 
baza de date privitor la...”. Formulînd un şir de întrebări 
bine structurate putem canaliza oricare discuţie în albia 
dorită.
Am putea conchide că utilizarea tehnicii întrebărilor 
permite:

depăşirea stării de tensiune;
menţinerea confortului psihic al partenerului;
cîştigarea de timp pentru adaptarea propriei argu-
mentări;
evitarea sau amînarea unui răspuns;
obţinerea de informaţii pentru propria argumentare;
oferirea de informaţii partenerului;
determinarea necesităţilor partenerului;
confirmarea că ideile prezentate au fost reţinute;
asigurarea că argumentaţia a fost înţeleasă;
clarificarea problemei;
trezirea interesului partenerului pentru cele propuse;
determinarea partenerului să reflecteze.
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Tehnica răspunsurilor la întrebările partenerului este 
solicitată de necesitatea de a anticipa situaţiile confuze 
care pot să apară. Pregătindu-ne pentru o comunica-
re persuasivă este bine să ne preocupăm de formularea 
preventivă a răspunsurilor la întrebările care ar putea 
surveni de la partener. La formularea răspunsurilor 
vom urmări ca acestea:

să fie formulate clar, concret, convingător;
să conţină dovezi, fapte, informaţii;
să evite referiri la propria persoană;
să nu expună criticii violente partenerul;
să nu minimalizeze opiniile partenerului;
să nu impună sfaturi, avertismente.

În comunicarea persuasivă această tehnică va fi utiliza-
tă ţinîndu-se cont de următoarele:

nu neapărat trebuie să se dea răspuns direct la toate 
întrebările partenerului, răspunsul poate fi amînat 
într-un mod decent (invocîndu-se lipsa documen-
telor, necesitatea de a se documenta suplimentar);
trebuie să se evite graba, astfel răspunsul se va da 
numai în momentul în care s-a înţeles problema şi 
ce se ascunde în spatele ei;
detalierea răspunsului se va face atunci cînd acesta 
vine în sprijinul argumentelor noastre;
la o întrebare dezavantajoasă se poate da un răspuns 
condiţionat (spre exemplu: „răspunsul meu depin-
de de...”, dacă percepem întrebarea drept o aluzie la 
faptul că...); 
la întrebare se poate răspunde cu o altă întrebare 
(spre exemplu: „Aţi citit scrisoarea în care V-am co-
municat despre intenţia noastră?”, „Ştiţi cîte scrisori 
primim noi zilnic de la cetăţeni?”).

Comunicarea persuasivă necesită şi o modalitate speci-
fică de combatere a obiecţiilor părţii adverse, care pre-
supune:

folosirea obiecţiilor ca punct de plecare pentru for-
mularea şi lansarea contraargumentelor. De fapt, 
marele secret în abordarea obiecţiilor este acela de 
a da partenerului satisfacţia că a fost ascultat, înţe-
les şi tratat cu seriozitate;
amînarea sau ocolirea temporară, prin expedierea 
rezolvării obiecţiilor în care există consens;
reformularea obiecţiei, în scopul de a o expune în 
termeni mai accesibili şi de a o rezolva gradual sau 
în trepte, începînd cu aspectele uşoare şi sfîrşind cu 
cele dure;
eludarea şi ignorarea totală a obiecţiilor, prin tactici 
nonverbale, precum tăcerile şi ascultarea, atunci cînd 
există suspiciuni că obiecţiile poartă caracter formal;































compensarea sau oferta de recompense şi avantaje 
echivalente care privesc alte părţi şi secvenţe din 
cadrul acordului final;
anticiparea obiecţiei şi formularea acesteia înain-
te de a o face partenerul, avînd grijă să punem în 
evidenţă părţile ei slabe şi lipsa de temei pentru a 
fi înaintată.

Organizarea eficientă a unei comunicări persuasive so-
licită evitarea unui răspuns negativ la vreo propunere 
sau rugăminte a partenerului şi în această ordine de 
idei putem utiliza tehnica „Dacă…, atunci” care com-
bină două propoziţii, structură în care cea de-a doua 
propoziţie o foloseşte pe prima ca punct de plecare. Pri-
ma propoziţie este o afirmaţie precisă asupra unei ipo-
teze improbabile, care face ca cea de-a doua propoziţie 
să pară aproape imposibilă. Spre exemplu, cel căruia îi 
solicităm o informaţie importantă cere în schimb ceva 
ce nu-i putem oferi, lucru de care sîntem convinşi. Dar, 
în loc să declarăm „Nu, asta nu-i posibil”, noi spunem: 
„Dacă şefii mei îmi vor permite să fac acest lucru, ne-
apărat voi îndeplini această condiţie”. Posibilitatea de a 
face concesii aparent improbabile este capcana magi-
că întinsă partenerului. Practic, ea permite camuflarea 
unui refuz.
Dacă ştim din start că partenerul ar putea să aducă ar-
gumente solide care combat cele propuse de noi, putem 
utiliza tehnica exploatării primului impuls, care se 
bazează pe faptul că, într-o comunicare lungă şi obosi-
toare, spre sfîrşit sîntem tentaţi uneori să acţionăm pe 
baza primului impuls. Astfel, cînd avem stabilită o întîl-
nire pentru dezbaterea unui subiect concret, se cunoaş-
te şi timpul rezervat pentru această comunicare. Avînd 
un interes sporit faţă de un anumit aspect al problemei, 
ne străduim să nu-l abordăm la început, cînd partene-
rul este atent la toate nuanţele discuţiei. Ne străduim 
ca schimbul de opinii să fie destul de dinamic şi, pe cît 
e posibil, destul de tensionat, astfel ca partenerul să-şi 
dorească o pauză, pe care noi sub diferite pretexte o 
amînăm. Mai apoi, cînd vedem că partenerul este sur-
menat, îi facem propunerea pe care ne-am dorit-o, for-
mulînd-o aproximativ în felul următor: „Acum facem 
o pauză, dar mai întîi repejor acceptăm...”. Dorindu-şi 
pauza nutrită, partenerul va accepta uşor prima propu-
nere survenită de la partea adversă.
Atunci cînd comunicăm cu un adversar mai puternic 
decît noi, dispus să se angajeze în tratative dure şi pre-
lungite, specialiştii recomandă folosirea unor tertipuri 
şi tactici de „stresare şi tracasare”. În cadrul acestora se 
urmăreşte slăbirea rezistenţei fizice şi psihice a adversa-
rului, pentru a bloca o argumentare insistentă şi imba-
tabilă. Pot fi folosite fel de fel de manevre laterale care, 
deşi nu sînt, în mod direct, ofensatoare şi umilitoare, au 
rolul de a sîcîi şi deranja adversarul, punîndu-l în situ-
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aţia de a grăbi finalul conversaţiei. Această tactică pre-
supune diverse acţiuni, deseori triviale, spre exemplu: 
amplasarea partenerului pe un scaun incomod, priva-
rea lui de lumină plenară, oferirea unui set de materiale 
multiplicate în care unele pagini nu sînt inteligibile etc. 
Important este ca el să nu surprindă intenţia noastră şi 
să creadă că sînt nişte circumstanţe deliberate. Factorii 
deranjanţi îl sustrag şi el pierde din coerenţa gîndului, 
diminuîndu-i astfel capacitatea de argumentare.
Tactica mituirii, mai puţin recunoscută de unii, exis-
tă şi este destul de eficace, însă trebuie utilizată corect. 
Nu este vorba de o mituire directă, ci de oferirea unor 
atenţii, care la prima vedere ţin de protocol, dar nu pot 
rămîne neobservate de partener. Rolul acestor cadouri 
este de a amorsa o atitudine psihologică şi un compor-
tament favorabil celui care oferă. Micile atenţii oferite 
partenerului (pixuri, calendare, agende, cafele, băuturi 
răcoritoare etc.) sînt pînă la un anumit nivel fireşti şi 
au rolul de a crea o ambianţă favorabilă schimbului de 
opinii.
Deosebit de eficiente pentru comunicarea persuasivă 
sînt tehnicile de programare neuro-lingvistică, despre 
care vom relata într-un alt studiu.
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