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Wprowadzenie
Chcesz wygrać bez względu na wszystko?

Ktoś powie, że ta książka jest podręcznikiem manipulacji.
Ktoś inny powie, że ta książka jest o tym, jak nie pozwolić się zmani-

pulować.
A jak jest naprawdę? Czytając tę książkę, poznasz zmyślne manewry 

i magiczne sposoby przechytrzenia oponentów w negocjacjach. I udosko-
nalisz te umiejętności, które mają wpływ na sukcesy zawodowe oraz satys-
fakcję w życiu osobistym.

Życie jest bardzo konkurencyjne. Rezultaty liczą się obecnie bardziej 
niż kiedykolwiek.

Autorzy zarówno podręczników akademickich, jak i tzw. poradników 
partyzanckich wyjaśniają, że:

istnieją książki o twardym negocjowaniu – jednak życie jest wystarcza-
jąco trudne i wymagające, nawet gdy nie musisz zastraszać ani miaż-
dżyć innych ludzi, żeby osiągać rezultaty;
istnieją książki o miękkim negocjowaniu – jednak jeśli polegasz wy-
łącznie na kooperacji, ktoś może cię wykorzystać.
W szybko zmieniającym się środowisku biznesowym podejście jedno-

wymiarowe po prostu nie zdaje egzaminu.
Obecnie dobrym negocjatorem jest ten, kto sprawnie rozwiązuje pro-

blemy i negocjuje twardo, a jednocześnie miękko.
Część pierwsza tej książki („Miękkie negocjowanie. Finezja, budowa-

nie zgody i współpraca”) jest o tym, jak załatwiać sprawy, nie wywołując 
tarć. W tej części książki piszę nie o tym, jak być mięczakiem, ale o tym, 
jak rozpoznawać ludzi, wpływać na ich decyzje i pokonywać ich opór, ma-
jąc ich wsparcie i wolę współpracy. Tu chodzi o fi nezję – sztukę działania 
w białych rękawiczkach.

•

•
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Część druga („Pokonywanie problemów. Zmiękczanie oponenta”) jest 
o tym, co robić – i czego nie robić – kiedy oponent jest nieugięty, odrzuca 
twoje propozycje oraz reaguje wrogością i gniewem. Z tej części książki 
dowiesz się, jak dążyć do kompromisu w sposób bezkompromisowy, jak 
zmiękczać ludzi, którzy wolą wykłócać się o rację niż postępować racjo-
nalnie i jak wytrzymywać z osobami, których nie możesz znieść.

Część trzecia („Twarde negocjowanie. Dobijanie targu”) wyjaśnia sztu-
kę i psychologię targowania się – twardej gry, w której ustalasz cenę i wa-
runki umowy oraz zdobywasz punkty przeliczane na pieniądze. Z wiedzy 
w tej części książki zrobisz użytek, gdy przyjdzie ci uderzać w stół żelazną 
pięścią i być oportunistą, który „nie bierze jeńców”.

Część czwarta („Księga taktyk. Hokus-pokus. Triki, taktyki i uniki”). 
Nie wystarczy wiedzieć, jak negocjować. Trzeba jeszcze wiedzieć, co ne-
gocjować. I o tym jest ta część książki. W prawdziwym świecie robimy 
interesy, nie oszukując i nie obrażając innych ludzi, nie grając na ich emo-
cjach – oraz, co ważniejsze, nie oszukując siebie. W  tej części książki 
znajdziesz użyteczne wskazówki, co i jak robić w trzydziestu pięciu często 
spotykanych sytuacjach negocjacyjnych1: kupując samochód, wynajmując 
mieszkanie, zwracając się o podwyżkę, rozwodząc się, ściągając należność, 
negocjując z ubezpieczycielem warunki wypłaty odszkodowania, ubiega-
jąc się o pracę, zawierając umowę franczyzową czy negocjując z wierzy-
cielem warunki spłaty długu.

Ta książka to kompendium możliwości.
Wiele z tych możliwości jest efektem niedawnych postępów w psycho-

logii, lingwistyce, adwokaturze sądowej, sprzedaży i komunikacji między-
ludzkiej. Najnowsza wiedza z tych dziedzin daje negocjatorom szerokie 
pole do popisu.

Ja także jestem autorem wielu nowych możliwości. W mojej 40-letniej 
karierze prawniczej reprezentowałem tysiące klientów, dużych (zagranicz-
ne agencje rządowe i megakorporacje) i małych, sławnych (najbardziej 
znanych na świecie aktorów, autorów i sportowców) i nikomu nieznanych. 

1 Odnośnie do polskiego wydania: wszelkie informacje nie stanowią pora-
dy prawnej i jej nie zastępują; odniesienia do polskich realiów są wprowadzone 
w przypadku, gdy istnieją wyraźne analogie; większość realiów specyfi cznych dla 
USA (lub innych miejsc opisywanych przez autora książki) nie zmieniono, gdyż 
istotne są tu mechanizmy negocjacyjne, a nie regulacje prawne. Przyp. tłum.
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Negocjowałem porozumienia w amfi teatrach i na pokładzie samolotu my-
śliwskiego „Zero”.

Uczyłem się trików od mistrzów handlu w różnych zakątkach świata – 
od kupców na ulicach i bazarach Bombaju, Kairu, Stambułu i Szanghaju.

Te doświadczenia dają jedynie możliwości, ponieważ ten sam problem 
można rozwiązać na różne sposoby, zależnie od tego, kogo lub czego do-
tyczy. Nie ma jednej recepty na zmienianie ludzkich zachowań. To, co 
sprawdza się w jednym przypadku, zawodzi w innym.

Te możliwości nazywam zasadami perswazji lub zasadami negocja-
cji. Wiele z nich równie dobrze mógłbym nazwać zasadami przywództwa 
lub zasadami zarządzania konfl iktem, ponieważ chodzi w nich o to, aby 
wpływać na ludzkie zachowanie. Koncepcje i prawa, które sprawdzają się 
w biznesie, możesz z równym powodzeniem stosować w odniesieniu do 
rodziny, przyjaciół i sąsiadów.

W tej książce znajdziesz możliwości – wszystko, czego potrzebujesz, 
by lepiej układać relacje z ludźmi i stać się lepszym negocjatorem. Nato-
miast decyzja o tym, czy skorzystasz z tych możliwości, należy do ciebie.
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Zwyciężanie jest stanem umysłu. Efekt Wallendy Wielkiego

Rozdział 1.
Zwyciężanie jest stanem umysłu
Efekt Wallendy Wielkiego

Wygrana rodzi się w głowie

Zwyciężanie nie jest czynnością, ale stanem. Jeśli jesteś w odpowied-
nim stanie umysłu, stajesz się zwycięzcą.

Człowiek przegrany żyje porażką. Zwycięzca wyobraża sobie przyszłe 
osiągnięcia. Jeśli sukces jest częścią ciebie, to przyjmujesz mentalność 
zwycięzcy. A jeśli masz postawę zwycięzcy, to działasz i reagujesz jak 
zwycięzca.

Zwycięzca wie, że gdyby przyjął postawę ofi ary, to jego zachowania 
zniszczyłyby go – zacząłby spodziewać się odrzucenia i porażki. Osoba 
pewna siebie ma inne oczekiwania i w związku z tym inaczej postępuje.

Czyż to nie brzmi banalnie? Bez wątpienia tak. A jednak to prawda: 
zwyciężanie jest grą autosugestii. Jeśli chcesz osiągać pierwszorzędne re-
zultaty, to musisz ich oczekiwać i dawać z siebie jak najwięcej.

Karl Wallenda, największy z Wallendów Wielkich, był linoskoczkiem 
wszech czasów. Przez wiele lat nie myślał o porażce. Lecz na kilka tygo-
dni przed spacerem po linie rozwieszonej pomiędzy dachami hoteli po raz 
pierwszy wspomniał o tym, że może mu się nie udać... i spadł. Zginął na 
miejscu. Od tamtej pory korelację pomiędzy wiarą w sukces a osiąganymi 
rezultatami psychologowie nazywają efektem Wallendy.

Są ludzie, którzy szkolą, jak poprawiać fi gurę, tresować psa czy za-
wierać transakcje. Mogą dać ci wskazówki, jak lepiej robić to, co robisz. 
Lecz jeśli chcesz być zwycięzcą, to musisz myśleć jak zwycięzca i wierzyć 
w to, że nim jesteś. To ty odpowiadasz za wszystko, co dzieje się w twojej 
głowie – takie zadanie jest zadaniem typu zrób to sam.
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Wygrana rodzi się w twoim wnętrzu

Poznaj akronim LANCET
Akronim2 L-A-N-C-E-T zawiera sekret miękkiego negocjowania i per-

swazji:
L epszy kontakt
A trybuty zgody
N ie tylko cena
C hęć pomocy
E fektywny środek komunikacji
T endencyjność

2 Akronim (z gr.) – wyraz, który powstał z pierwszych liter (lub zgłosek) kilku 
innych wyrazów. Przyp. tłum.  
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