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INTRODUCERE

Cum am devenit negociatorul
Iui Donald Trump

irr rrtti-ii 30 de ani de lucru cu Donald Trump, am ajuns s[

lnvig care este elementul esengial in stilul lui de desftgurare a

afacerilor: este un geniu in stabilirea relaliilor cu Paftea adversi.

EI ingelege elementul uman. Rolul meu era de a negocia tranzacgia;

la asta md pricep cel mai bine. Viziunea ii aparqine lui Trump,

iar eu mi ocup de detalii - o combinagie care a funclionat bine
pentru noi.

Deqi in prezent sunt foarte bine cunoscut Pentru rolul de gazdil

al emisiunii TY The Apprentice ([Icenicui), am lucrat mulgi ani cu

Donald in calitate de consilier, negociator 9i avocat. L-am privit
cum a structurat qi a incheiat tranzacqii majore 9i l-am ajutat sX

negocieze multe dintre cele mai mari afaceri imobiliare imagi-

n"bil", printre care Trump Tower, General Motors Building, Grand

I{yatt gi cl[direa B[ncii Manhattan, cunoscutd acum pe scurt ca

Wall Street nr. 40. Dup[ cum vi puteqi imagina, in acest timp am

cAgtigat foarte multi experieng5 ca negociator $i aceasta s-a ad6ugat

celor 30 de ani de negociere a unor afaceri imobiliare importante,

printre care Chrysler Building gi St' Regis Hotel, pentru alqi

clezvoltatori imobiliari.
Donald gi cu mine am Pus Ia punct un mod relativ simplu de

rubordare a afacerii. Dupi ce el a inqeles, cu ocazia primei noastre

colaboriri in domeniul afacerilor imobiliare, c[ imi voi duce

lntotdeauna partea la bun sfArgit, m-a l[sat s[ mX ocup de alte

tranzacfii. El apare numai dac[ gi cflnd am nevoie de intervengia

lui (de obicei, afunci cand abilitatea lui in stabilirea relaliilor
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personale poate fi folositi pentru a convinge pe cineva ci ar trebui
sI faci ceea ce dorim noi). in resr, Donald imi lasi libertatea de a
aborda afacerea a$a cum mi se pare potrivit, ceea ce mi plaseaz5
intr-o pozigie unic[: pot s[ fac simultan partea juridic[ gi nego- r

cierea. Este un lucru foarte neobignuit pentru orice avocat, cul
exceptia cazului in care el are o vasti experiengi directi in afaceri, l

situagie mai rar intalnit[ in breasl[. Noi utiliz[m in mod consecvent
aceastS. abordare eflcienti, chiar gi atunci cAnd apelim la avocaqi
externi, ceea ce se intAmpli frecvent.

Care este stilul lui Donald Trump ln negocieri?
in cartea aceasta vX voi impdrtiqi multe dintre tacticile gi

metodele de negociere pe care le-am perfeclionat in cei peste 50 de
ani de experienli in domeniul negocierilor. in mod generic, le-am
denumit pe toate stilul Trump de negociere, pentru c[ ele implicd
multe dintre strategiile lui Donald Trump. Am inclus insd gi lecqii
excelente pe care le-am invigat de la algi magnafi ai afacerilor
imobiliare din New York, pe care i-am reprezentat... sau cu care
m-am infruntat. Strategiile acestea funcgioneazd pentru multe
tipuri de afaceri: cump[rarea unui automobil, obqinerea unui spor
salarial, cumpirarea sau vanzarea unei mici proprietigi ca investigie
sau chiar finanlarea construirii unui zgArie-nori.

O parte important5 din stilul lui Trump o reprezintd accen-
tuarea punctelor dumneavoastri tari gi delegarea punctelor slabe.
Donald are o minte uluitor de bine organizat5 gi poate rezolva
probleme dintre cele mai complexe, gisind soluqii remarcabil de
creative la care majoritatea celorlalgi oameni nici mxcar nu s-ar fi
gAndit. De asemenea, el ingelege felul in care sd afle de ce are
nevoie gi ce-gi doregte partea adversd gi-gi poate reprezenta calea
spre rezultatul final. Prin urmare, viziunea gi organizarea lui sunt
cheile succesului personal. in acelagi timp, Trump nu este o per-
soan[ orientatd spre detalii; nu doregte si petreacr trei zile citind
cate un paragraf lung dintr-un contract de inchiriere. Aici este
locul in care inrervin eu. Negocierea in stil rrump implicd stra-
tegiile specifice pe care vi le voi imprrtdgi ulterior. De asemenea,
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trebuie sd qtiqi insd cAnd sd delegaqi gi cAnd sd lisaqi specialiEtii sd

intervini gi sd vi ajute.

Educagia mea tn arta negocierii

in primii mei trei ani de avocaturi am devenit expert tehnic in
lcgislaqia afacerilor imobiliare gi specialist in intocmirea
t'ontractelor qi a altor documente. Unul dintre lucrurile despre care

vom discuta in cartea aceasta este marele avantaj de a dispune de

tclate formele legale inainte de a incepe o negociere, chiar dac[ va

lrebui sX le intocmiqi personal. Existenqa unui document sau

('ontract il transform[ in versiunea ,,oficial["... chiar dac[ aqa ceva

nu existi. Preg[tirea oriclrui act intr-o negociere vd oferl un
important atu psihologic, deoarece este mai dificil pentru partea

advers[ sd propuni o schimbare odati ce actul existd.

inainte de a mi fi aldturat lui Trump, lucram ca avocat in
clomeniul afacerilor imobiliare $i repurtasem multe succese. PAn[

la urmd, m-am dus la qeful meu 9i i-am spus ci doream si avansez

('a partener in firmX. El mi-a replicat: ,,Noi nu mai primim par-
teneri" qi astfel m-am despfl4it de firma respectivd (dar am rdmas

ln relalii foarte bune cu cei de acolo). Intre 1956 9i 1966 am lucrat
pentru Sol Goldman gi Alex Dilorenzo |r', care deveneau cei mai

mari investitori ln domeniul afacerilor imobiliare din New York,
pentru care am achiziqionat 702 proptiet[1i. Asta inseamnX mai
rnult de una pe sXptflmAn[, timp de 10 ani' CAnd inchei aga multe
tfaceri, deprinzi toate gmecheriile din negocieri 9i inveqi si
unticipezi cum vor reac{iona oamenii in toate situaqiile imaginabile.

Eu deqineam libertatea de a schimba clauzele oricirei tranzacqii.

CAnd am inceput, eram foarte tAnir gi in scurt timp mi-am dat seama

c[ iroseam foarte mulqi dintre banii patronilor. De aceea am pornit
s[ studiez cu atenlie tacticile utilizate de partea advers[ in incheierea

tunei afaceri gi am devenit realmente expert in negocieri.

Cu mulqi ani inainte de a-l cunoa$te pe Donald Trump, am

lnviqat alt lucru important despre negocieri: nu toati lumea spune

adevirul. Vi se pare o mare surpriz[? Nu prea. Oamenii nu vor
fblosi adevdrul intr-o negociere dacd este in avantajul lor s[ nu fie

suti la sutd corec(i. Revelalia aceasta a devenit un principiu
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c[lIuzitor in toate negocierile mele: figi mereu amabil, dar
permanent sceptic. Daf uit[rii vorbele p54ii adverse. Daf
scrisorile acesteia. Ei nu incearc[ decAt sd obqinX sumele pe care le!
doresc intr-o afacere. 

I

Unii sunt in stare sd spuni absolut orice, dac5 ei cred ci astfe{
v5. vor convinge. Pentru a deveni negociator iscusit, va trebui sit
examinaqi tranzaclia cu griji, sd ascultagi cu atengie partea adversd!
gi sd vedegi dac5 ceea ce auziqi se potrivegte sau nu cu adevirul pel
care-l bdnuiqi. Apoi incepeqi si negociagi gi formulali atet intrebdri
indirecte, cAt gi directe, pentru a preciza ce doregte de fapt partea
opusd. j

Am invdgat multe din acest adevir simplu, dar important. Am I

stat la mas5 alituri de figuri importante din domeniul afacerilor
imobiliare, oameni cu reputafii imense, gi m-am pomenit intre-
bAndu-mX: ,,DacI individul Ssta poate fi un asemenea ga{pe, de ce l

sunt in stare ceilalti?" l

De exemplu, odati am negociat cu un personaj cunoscut in
domeniul afacerilor imobiliare, care i-a cerut dupi aceea secretarei
s[ dactilografieze contractul. Eu solicitasem cAteva modificEri, cu
care el fusese de acord. ins5, cAnd contractul a sosit de la dactilo-
grafiat, am vlzut c5. termenii nu erau cei pe care-i cerusem.
A trebuit sX mX intorc gi si-l intreb pe individ: ,,Vrei sau nu s[
incheiem afacerea asta?"

El a r5spuns ci dorea s-o incheie, asa ci am continuat: ,,Atunci,
adu-1i secretara aici, lAng[ noi. Dupi ce discutim ce va conrine
contractul, ea o sd-l dactilografieze in fata mea. Dacd nu vrei aqa,
atunci eu nu mai inchei trarrzac\ia."

Genul acesta de confruntare era necesar;i pentru mine a fost
o lecqie foarte importanti sd vid cum cineva cu o reputaqie aga de
mare este realmente capabil sd modifice documentele. Am inleles
ci pur 9i simplu nu mX puteam increde in omul respectiv.
A reprezentat pentru mine o leclie durb primit5 la inceputul
carierei, dar m-a silit si mX gAndesc la intregul proces de nego.
ciere. Oamenii vorschimba clauzele, vor face promisiuni gi vor fi
incorecti. Trebuie sI fiqi atent deoarece, din pdcate, face parte din
procesul negocierii in sine.
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tnainte de a-l cunoagte pe Donald Trump, invilasem destule

deupre arta negocierii ins[, degi aveam multd experienq[, stilul gi

t'rcativitatea lui - modul de a aborda tranzacliile - m-au condus
Irrtr-o direcqie total diferiti. CAnd l-am intdlnit pentru prima dat5

ln l974,el nu era deloc cunoscut in domeniul afacerilor imobiliare.
Abia implinise 27 de ani, iar eu eram senior partener la firma
l)reyer and Traub. Donald m-a vizitat cu o recomandare de la tatil
rilu, Fred Trump, gi, ca sX fiu sincer, I-am primit doar din respect

l)entru Fred. Pe Donald il incita ideea de a cumpEra gi renova
(lommodore Hotel de pe Strada 42 din New York. Avea un plan
complicat pentru aceast[ cl[dire dXr[pinat[ de lAngX Grand Central
'l'crminal, plan care pdrea lipsit de speranqe. Pentru a-l aplica,
trebuia negociat cu directorii companiei de cii ferate, cu munici*
palitatea oragului New York gi cu diversele sale agenqii, cu oficia-
lit[lile statului New York, iar apoi trebuia gdsit un finanlator...
toate acestea urmAnd a fi realizate de un tAnir frr[ experiengd.
Nu-mi pot imagina un proiect inigial care si fi fost mai dificil, dar
l)onald era tenace. ,!tia cd-t putea face sd funcqioneze. increderea,
pasiunea, r[bdarea, viziunea gi abilitatea de a aduna in jurul mesei

toate p[4ile implicate definesc stilul Trump de negociere, asa cum
ll practic eu in prezent.

Dup[ achiziqia hotelului Commodore, l-am mai ajutat pe

Donald ocazional, de-a lungul anilor. in cele din urmE, el mi-a
cerut s[ vin si lucrez numai pentru el, promigAndu-mi cd va avea

multe proiecte incitante gi atr[gitoare. in ciuda anilor mei de

cxperienfi, gtiam ci mai aveam multe de invdlat, aga cI n-am
refuzat oferta. Donald Trump mi-a oferit libertatea absoluti de a
opera in stilul meu propriu. El nu mi-a contestat niciodat[ motivele
luirii unei decizii gi nici nu mi-a criticat weo acqiune. Are completd
incredere in mine. Poate cd qi rezultatele noastre comune sunt un
motiv pentru asta.

De exemplu, cAnd am ajuns s[ lucrez exclusiv Pentru Trump
Organization, Wall Street nr. 40 era o clddire cu suprafaqa de

100.000 m2, aproape complet goali gi care valora numai un milion
de dolari. Trump dorea s-o cumpere, dar existau numeroase
probleme ce p[reau imposibil de rezolvat. Un lucru pe care Trump
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nu-l poate suferi este impasul; el detesti ca o afacere sd

t6r[g5neze la nesfArgit. (Evident, aceasta este o slibiciune potengi
qi, dac5 cineva din partea advers5 o cunoaste, ar putea obqine ni
termeni mai buni iulind lucrurile, pur qi simplu.) in acelagi ti
insi, Trump este inteligent. El a decis cd unicul mod prin
afacerea Wall Street nr. 40 putea arrea succes era si apeleze
ajutorul unor expergi. M-a insdrcinat pe mine cu mandatul de
sc[pa de obstacole gi de a finaliza tranzactia. Dupi ce a condus ni
negocieri sclipitoare cu proprietarul clXdirii, l-am sfrtuit pe
in ce fel putea sA fac5 din WalI Street nr.40 un succes financiar
el mi-a acordat responsabilitatea principalX pentru manageme
qi inchirierea clddirii. in prezent, este un bloc de birouri de ma
succes, care valoreazd peste 350 de milioane de dolari.

De la Donald am invdqat cE negocierile nu sunt intotd"",rtr{
transparente sau simple. IJneori, oamenii spun cX vor ceva, dar ceeql
ce urmlresc ei poate sluji unui scop diferit. De fapt, chiar aceast{
idee - a negocia ceva care de fapt sluje;te akui scop - este unl
element de bazd al negocierii in stil Trump. De exemplu, uneori,l
publicitatea este mai important5 decAt profitul pe termen scuft,i
intrucAt genul respectiv de vizibilitate deschide foarre multe uqi pei
termen lung. Aceasta este viziunea Trump, ,,tabloul de ansamblu", j

care face diferenqa dintre succesul obignuit gi cel spectaculos. I

Mai presus de orice, atunci cAnd negociaqi cu cineva, trebuie s[l
gAndigi strategic. Ce vegi spune ci doriqi gi ce vi doriqi de fapt?i
Puneqi aceleagi intreb5ri gi judecAnd din perspectiva taberei opuse;l
dup[ ce veti cunoagte r[spunsurile, veqi avea un avans fagd dei
majoritatea oamenilor, mai ales faq[ de cei cu care stati la masal
negocierii. i

Geneza acestei cHrti
Vreme de peste 20 de ani am fost profesor la $coala de Educaqie

Permanentd gi Studii Profesionale din cadrul Universitdgii Newl
York. Inilial imi limitasem cursurile la subiecte din domeniul 

]

afacerilor imobiliare, desprinse din vasta mea experiengi. Deqi eram
expert in negocieri, nu mi gdndisem niciodatd ia posibilitatea de a
crea un curs despre acest subiect. Cu ceva ani in urmi ins5, la
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el0ryrul unui curs de 16 ore despre afacerile imobiliare, am incheiat
rh,zlnterea cu 15 minute mai devreme gi am decis s[ imp[rt59esc
liitr,va idei despre negocieri studenqilor care ar fi fost interesagi de

ll?ir ('(,va. in evaluarea scrisS. pe care au fXcut-o cursului meu, ei au

rh,r'llrat c[ acele 15 minute in care le-am vorbit despre negocieri

Il irrr flost mai utile decAt cele 16 ore de rezolvare a unor probleme
, orrrplexe de afaceri imobiliare.

llazAndu-md pe feedbackul lor, la sfArgitul urmitoarei mele

rorrl'crinfe am adlugat 45 de minute de introducere in arta

nr,l1rcierii. Degi cursul era facultativ, nimeni n-a pXr[sit sala inainte
rl(, tcrminarea celor 45 de minute. Feedbackul a fost chiar mai
(,ntLlziast gi mulqi au intrebat: ,,De ce nu are Universitatea New
York un curs despre negociere?" La insistenqele direcqiunii,-am pus

lrr punct un asemene" .,rr, 9i l-am predat timp de 15 ani. in 1995

lrrr primit prestigiosul premiu decernat de universitate pentm
r,xcclenqa in predare, ca recunoa$tere a eforturilor mele de

pionierat intr-un domeniu complex gi greu de definit.
intrucAt in negocieri nu existX reguli b[tute in cuie qi subiectul

t'onstd in utilizarea exercigiilor mentale 9i a tacticilor de comu-
rricare, este o sarcin[ formidabil[ s[ reugeqti si-i faci pe oameni si

liindeascd in mod inteligent despre domeniul stresant al nego-

t'icrilor. in acelaqi timp, este o abilitate pe care o vei folosi toati
viaqa, iar abilitatea lui Donald Trump in negocieri este unul dintre
rnotivele majore pentru care a devenit miliardar. Obiectivul meu

l)cntru aceasti carte este sX vI ajut sI gAndigi clar cu privire la

, omplexitiqile negocierilor gi, mai important, sd vd ajut s[ deveniqi

rrn negociator mai bun.
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