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PERSUASIUNE MANIPULARE

Acțiuni prin care persoanele vizate sunt 

determinate să facă sau să creadă ceva, cu 

consecințe  sau impact pozitiv pentru ei

Acțiuni prin care persoanele vizate sunt controlate 

sau amăgite, prin mijloace ingenioase, nedrepte sau 

înșelătoare, în special în avantajul propriu

Intenția este nobilă și pozitivă Intenția este rea și imorală

Persoana care a fost convinsă va obține un 

rezultat pozitiv

Persoana care a fost manipulată se va simți înșelată 

sau persecutată, tratată incorect de către persoana 

care a manipulat

Poate construi încredere în cealaltă persoană
Distruge încrederea pe care o deține cealaltă 

persoană

Asociată cu aspecte legate de principii Asociată cu acte imorale și greșite

Diferența între persuasiune și manipulare



Principiile influenței

Robert Cialdini, 
Regents' Professor Emeritus of Psychology 
and Marketing at Arizona State University
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Principiile influenței



Reciprocitate

Construieşte “baza” de putere făcând favoruri:

• Neprovocate;

• Nemeritate;

• Neaşteptate (efectul “WOW!”);

• Personale.

Concesia reciprocă

• Prima sustenabilă;

• A doua imediat.





Deficit

Spune-le ce pierd mai degrabă decât ce câștigă

• Riscul e un motivator mai bun decât oportunitatea.

Fă evenimentul memorabil, singular

• Caracteristici şi beneficii unice.

“Inventează” oportunități

Leagă-te de ceea ce s-a făcut deja (risc de pierdere)





Autoritate

Afirmă-ți expertiza

• Cunoştinţe;

• Experienţă (referinţe, dovezi);

Siguranță de sine

Credibilitate

• Arată mai întâi slăbiciunile.







Ia acorduri explicite la fiecare etapă

• explicit VS implicit;

• public VS privat;

• scris VS verbal.

Începe cu lucrurile simple

• Metoda paşilor mici.

“Cuiul lui Pepelea”

• Ia un acord simplu de care se pot lega 
acorduri mai complexe.

Consecvența





Simpatie

Ne sunt simpatici:

• Cei care sunt ca noi (empatie);

• Cei cărora le suntem simpatici şi ne-o 

arată, ne laudă (compliment);

• Cei care cooperează cu noi (colaborare).





Consens

Referințe:

• Apropiate persoanei;

• De tip aspiraţional.

Mode, tendințe

Cultura (mediului sau organizaţiei)





STILURI DE EXERCITARE A INFLUENȚEI



COERCIŢIE

CONVINGERE

A forța pe cineva să...

COOPERARE

ATRAGERE

A determina pe cineva să...

EVITARE



COERCIȚIE

Enunţi
aşteptările

Evaluezi:
• Pozitiv
• Negativ

Aplici presiuni 
şi recompense.



COERCIȚIE

• Clarificarea poziţiilor;

• Dă un aer de realism şi onestitate;

• Ai putere asupra celuilalt.

• Generează confruntare;

• Climat de competiţie;

• Lipsă de angajament pe termen lung.

• ContraPro



CONVINGERE

ARGUMENTEZI
Fapte;

Înlănţuire logică;
Argumente 

pro sau contra.

PROPUI

Idei;
Recomandări;

Întrebări cu răspuns 
sugerat;



CONVINGERE

• Nu rezolvă probleme ambigue / complexe;

• E obositoare şi plicticoasă;

• Conduce la „gândire din cutie”.

• Rezolvă probleme clare;

• Sunt puţine implicaţii;

• Se urmăresc rezultate măsurabile.

Pro Contra



COOPERARE

ASCULTARE     
ACTIVĂ

• Fapte şi emoţii

• Testarea înţelegerii

• Parafraze

IMPLICAREA 
CELUILALT

• Întrebări deschise

• Foloseşte mult “Cum?”

• Recunoaşterea
problemelor

• Cere ajutor

DESCHIERE 

?



COOPERARE

• Uneori relaţia bate rezultatul;

• Cere timp;

• Uneori duce la compromisuri nedorite.

• Soluţii win-win;

• Asumarea rezultatului;

• Încredere şi participare;

• Încurajează asumarea riscului.

Pro Contra



ATRAGERE

CREEZI 
VIZIUNEA

Viitor;
Optimism;

Emoţii.

CAUŢI 
VALORI COMUNE

Valori împărtăşite;
Principii de acţiune comună;

Sinergii;



ATRAGERE

• E greu de utilizat. Necesită

calităţi excepţionale de 

leadership;

• Poate părea nepractică, 

visătoare / naivă;

• Poate genera cinism.

• Eliberează energii pozitive;

• Creează cultură de 

organizaţie;

• Generează entuziasm.

Pro Contra



EVITARE

EVIŢI 
CONFRUNTAREA

SCHIMBAREA 
SUBIECTULUI.

IEI O PAUZĂ.
PROCESARE
Iei o pauză pentru 

procesarea 
rezultatului

AMÂNARE
Pentru altă dată



EVITARE

• Nu rezolvă problema;

• E un semn de abandon.

• Evită declanşarea conflictului;

• Ajută la controlul emoţiilor;

• Mută problema pe teren neutru (dacă

e folosită în sensul apelării la reguli).

Pro Contra
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