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Wprowadzenie
Chcesz wygrac bez wzgledu na wszystko?

Ktos powie, ze ta ksiazka jest podrecznikiem manipulacji.

Kto$ inny powie, ze ta ksiazka jest o tym, jak nie pozwoli¢ si¢ zmani-
pulowacd.

A jak jest naprawde? Czytajac t¢ ksiazke, poznasz zmys$lne manewry
i magiczne sposoby przechytrzenia oponentdéw w negocjacjach. I udosko-
nalisz te umiejg¢tnosci, ktére maja wplyw na sukcesy zawodowe oraz satys-
fakcje w zyciu osobistym.

Zycie jest bardzo konkurencyjne. Rezultaty licza si¢ obecnie bardziej
niz kiedykolwiek.

Autorzy zaréwno podrecznikow akademickich, jak i tzw. poradnikow
partyzanckich wyjasniaja, ze:

* istniejg ksigzki o twardym negocjowaniu — jednak zycie jest wystarcza-
jaco trudne i wymagajace, nawet gdy nie musisz zastrasza¢ ani miaz-
dzy¢ innych ludzi, zeby osiagac rezultaty;

» istnieja ksigzki o miekkim negocjowaniu — jednak jesli polegasz wy-
acznie na kooperacji, ktos moze ci¢ wykorzystac.

W szybko zmieniajacym si¢ srodowisku biznesowym podejscie jedno-
wymiarowe po prostu nie zdaje egzaminu.

Obecnie dobrym negocjatorem jest ten, kto sprawnie rozwiqzuje pro-
blemy i negocjuje twardo, a jednoczesnie miekko.

Czes$¢ pierwsza tej ksiazki (,,Migkkie negocjowanie. Finezja, budowa-
nie zgody 1 wspdtpraca”) jest o tym, jak zatatwiaé sprawy, nie wywotujac
tar¢. W tej czesci ksiazki pisz¢ nie o tym, jak by¢ migczakiem, ale o tym,
jak rozpoznawa¢ ludzi, wptywac na ich decyzje i pokonywac¢ ich opor, ma-
jac ich wsparcie i wolg wspotpracy. Tu chodzi o finezj¢ — sztuke dziatania
w biatych rgkawiczkach.
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Jak wygrac kazde negocjacje

Czg$¢ druga (,,Pokonywanie problemoéw. Zmigkczanie oponenta™) jest
o tym, co robi¢ — i czego nie robi¢ — kiedy oponent jest nieugigty, odrzuca
twoje propozycje oraz reaguje wrogoscia i gniewem. Z tej czesci ksigzki
dowiesz si¢, jak dazy¢ do kompromisu w sposdb bezkompromisowy, jak
zmigkczaé ludzi, ktorzy wola wyktocaé si¢ o racje niz postgpowac racjo-
nalnie i jak wytrzymywac z osobami, ktorych nie mozesz znies¢.

Czgs¢ trzecia (,,Twarde negocjowanie. Dobijanie targu”) wyjasnia sztu-
ke i psychologi¢ targowania si¢ — twardej gry, w ktorej ustalasz ceng i wa-
runki umowy oraz zdobywasz punkty przeliczane na pieniadze. Z wiedzy
w tej czesci ksiazki zrobisz uzytek, gdy przyjdzie ci uderzaé w stot zelazna
pigscia i by¢ oportunista, ktory ,,nie bierze jencéw”.

Czgs¢ czwarta (,,Ksigga taktyk. Hokus-pokus. Triki, taktyki i uniki”).
Nie wystarczy wiedzieé, jak negocjowaé. Trzeba jeszcze wiedzieé, co ne-
gocjowac. 1 o tym jest ta cze$¢ ksiazki. W prawdziwym $wiecie robimy
interesy, nie oszukujac i nie obrazajac innych ludzi, nie grajac na ich emo-
cjach — oraz, co wazniejsze, nie oszukujac siebie. W tej czesci ksiazki
znajdziesz uzyteczne wskazowki, co i jak robi¢ w trzydziestu pigciu czgsto
spotykanych sytuacjach negocjacyjnych': kupujac samochdd, wynajmujac
mieszkanie, zwracajac si¢ o podwyzke, rozwodzac sig, §ciagajac naleznose,
negocjujac z ubezpieczycielem warunki wyplaty odszkodowania, ubiega-
jac si¢ o praceg, zawierajac umowe franczyzowa czy negocjujac z wierzy-
cielem warunki sptaty dtugu.

Ta ksiazka to kompendium mozliwosci.

Wiele z tych mozliwosci jest efektem niedawnych postepéw w psycho-
logii, lingwistyce, adwokaturze sadowej, sprzedazy i komunikacji migdzy-
ludzkiej. Najnowsza wiedza z tych dziedzin daje negocjatorom szerokie
pole do popisu.

Ja takze jestem autorem wielu nowych mozliwosci. W mojej 40-letniej
karierze prawniczej reprezentowatem tysiace klientow, duzych (zagranicz-
ne agencje rzadowe i megakorporacje) i matych, stawnych (najbardziej
znanych na $wiecie aktoréw, autorow i sportowcow) i nikomu nieznanych.

! Odnosnie do polskiego wydania: wszelkie informacje nie stanowia pora-
dy prawnej i jej nie zastepuja; odniesienia do polskich realidow sa wprowadzone
w przypadku, gdy istnieja wyrazne analogie; wigkszo$¢ realiow specyficznych dla
USA (lub innych miejsc opisywanych przez autora ksigzki) nie zmieniono, gdyz
istotne sg tu mechanizmy negocjacyjne, a nie regulacje prawne. Przyp. thim.
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Wprowadzenie

Negocjowatem porozumienia w amfiteatrach i na poktadzie samolotu my-
sliwskiego ,,Zero”.

Uczytem si¢ trikow od mistrzow handlu w réznych zakatkach swiata —
od kupcéw na ulicach i bazarach Bombaju, Kairu, Stambutu i Szanghaju.

Te doswiadczenia daja jedynie mozliwosci, poniewaz ten sam problem
mozna rozwigza¢ na rdézne sposoby, zaleznie od tego, kogo lub czego do-
tyczy. Nie ma jednej recepty na zmienianie ludzkich zachowan. To, co
sprawdza si¢ w jednym przypadku, zawodzi w innym.

Te mozliwosci nazywam zasadami perswazji lub zasadami negocja-
cji. Wiele z nich réwnie dobrze mogtbym nazwaé zasadami przywodztwa
lub zasadami zarzadzania konfliktem, poniewaz chodzi w nich o to, aby
wplywac na ludzkie zachowanie. Koncepcje i prawa, ktore sprawdzaja si¢
w biznesie, mozesz z rownym powodzeniem stosowa¢ w odniesieniu do
rodziny, przyjaciot i sasiadow.

W tej ksiazce znajdziesz mozliwosci — wszystko, czego potrzebujesz,
by lepiej uktada¢ relacje z ludzmi i sta¢ si¢ lepszym negocjatorem. Nato-
miast decyzja o tym, czy skorzystasz z tych mozliwosci, nalezy do ciebie.
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Rozdziat 1.
Zwyciezanie jest stanem umystu
Efekt Wallendy Wielkiego

Wygrana rodzi sie w gltowie

Zwycigzanie nie jest czynnosciq, ale stanem. Jesli jestes w odpowied-
nim stanie umystu, stajesz sie zwycigezca.

Cztowiek przegrany zyje porazka. Zwycig¢zca wyobraza sobie przyszte
osiggnigcia. Jesli sukces jest czg$cig ciebie, to przyjmujesz mentalnosé
zwycigzcy. A jesli masz postawe zwycigzey, to dziatasz ireagujesz jak
zZwycigzca.

Zwycigzca wie, ze gdyby przyjat postawe ofiary, to jego zachowania
zniszczytyby go — zaczatby spodziewac si¢ odrzucenia i porazki. Osoba
pewna siebie ma inne oczekiwania i w zwiazku z tym inaczej postgpuje.

Czyz to nie brzmi banalnie? Bez watpienia tak. A jednak to prawda:
zwycigzanie jest gra autosugestii. Jesli chcesz osiagaé pierwszorzegdne re-
zultaty, to musisz ich oczekiwaé i dawac z siebie jak najwigce;.

Karl Wallenda, najwigkszy z Wallendéw Wielkich, byt linoskoczkiem
wszech czasow. Przez wiele lat nie myslat o porazce. Lecz na kilka tygo-
dni przed spacerem po linie rozwieszonej pomigdzy dachami hoteli po raz
pierwszy wspomnial o tym, ze moze mu si¢ nie udac... i spadt. Zginat na
miejscu. Od tamtej pory korelacj¢ pomigdzy wiara w sukces a osiaganymi
rezultatami psychologowie nazywaja efektem Wallendy.

Sa ludzie, ktérzy szkola, jak poprawiaé figure, tresowaé psa czy za-
wiera¢ transakcje. Moga dac ci wskazdwki, jak lepiej robié to, co robisz.
Lecz jesli cheesz by¢ zwycigzca, to musisz mysleé jak zwycigzca i wierzy¢
w to, ze nim jestes. To ty odpowiadasz za wszystko, co dzieje si¢ w twojej
glowie — takie zadanie jest zadaniem typu zrob to sam.
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Jak wygrac kazde negocjacje

Wygrana rodzi sie w twoim wnetrzu

Poznaj akronim LANCET

Akronim? L-A-N-C-E-T zawiera sekret migkkiego negocjowania i per-
swazji:

L epszy kontakt

A trybuty zgody

N ie tylko cena

C he¢é pomocy

E fektywny srodek komunikacji

T endencyjnos¢

2 Akronim (z gr.) — wyraz, ktory powstat z pierwszych liter (lub zgtosek) kilku
innych wyrazow. Przyp. tum.
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