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Zwyciężanie  
jest stanem umysłu 
Efekt Wallendy Wielkiego 

Wygrana rodzi się w głowie 

Zwyciężanie nie jest czynnością, ale stanem. Jeśli jesteś w odpowiednim sta-
nie umysłu, stajesz się zwycięzcą. 

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

Zwycięzca wie, że gdyby przyjął postawę ofiary, to jego zachowanie znisz-
czyłoby 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: zwy-
ciężanie jest grą autosugestii. Jeśli chcesz osiągać pierwszorzędne rezultaty, 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. 

ROZDZIAŁ 

1
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Są ludzie, którzy szkolą, jak poprawiać figurę, tresować psa czy zawierać 
transakcje. Mogą dać ci wskazówki, jak lepiej robić to, co robisz. Lecz jeśli 
chcesz być zwycięzcą, musisz myśleć jak zwycięzca i wierzyć w  to, że nim 
jesteś. To ty odpowiadasz za wszystko, co dzieje się w twojej głowie – jest to 
zadanie typu zrób to sam. 

Wygrana rodzi się w twoim wnętrzu 

Poznaj akronim LANCET 

Akronim2 L-A-N-C-E-T zawiera sekret miękkiego negocjowania i perswazji: 

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.



Lepszy kontakt 
Niewidzialna moc 

L A N C E T 

Tworzenie nastroju, dobieranie tonu, pogłębianie relacji, stwarzanie pozytywnej aury 

i sterowanie uwagą rozmówcy – wszystkie te działania sprawiają, że kontakt z drugą 

osobą jest bliższy i bardziej osobisty. Utrzymując bliski kontakt z drugą osobą, 

możesz skuteczniej prowadzić ją ku wspólnemu celowi i przekonywać. 

Poznaj sześć sekretów, które pozwolą ci wypracować styl świetnego nego-
cjatora. 

1. Prowadź grę intelektualną 

W przeszłości poznałem kulturę Dalekiego Wschodu. Moją koncepcję spój-
ności stworzyłem w oparciu o zasady, które Laozi, 300 lat przed narodzeniem 
Chrystusa, wpajał swoim zwolennikom w  chińskiej dolinie rzeki Han. Tę 
filozofię przybliżają także dwa hasła, pochodzące z czasów mniej odległych: 
„Człowiek, którego twarz jest bez uśmiechu, nigdy nie powinien otwierać 
sklepu” oraz „Kto idzie bez przeszkód, zajdzie daleko”. 

Jeszcze lepiej wyjaśnia to dr Ruth Westheimer, ekspertka w dziedzinie 
płci mózgu. Postrzega ona umysł jako sferę erogenną. Jak mówi: „Jedyny 
prawdziwy afrodyzjak masz między uszami”. Wspaniali kochankowie wie-
dzą, że to, jak coś robisz, jest nie mniej ważne niż to, co robisz. 

ROZDZIAŁ 

2
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Gra intelektualna jest kluczowym elementem procesu perswazji. Pozwala 
subtelnie kształtować odczucia innych w stosunku do ciebie. Ludzie reagują 
na to, jak się zachowujesz. Pozytywne emocje przekładają się na dobre trans-
akcje. Do zawarcia porozumienia nie wystarczą tylko racjonalne przesłanki 
i fakty – obie strony muszą mieć pozytywne odczucia. 

Negocjuj przyjaźnie. Pamiętaj, że jesteś w pierwszej kolejności człowie-
kiem, a  dopiero w  drugiej negocjatorem. Postrzegaj drugą stronę nie jako 
wrogo nastawioną siłę, lecz jako kogoś, kogo chcesz poznać i z kim chcesz 
dojść do porozumienia. 

W zuniformizowanym świecie, gdzie komunikację bezpośrednią coraz 
częściej wypierają faks, e-mail i  telefon, miękkie podejście może zrobić 
dużą różnicę. Zaproś kogoś na lunch za 30 zł i  porozmawiaj z  nim po 
ludzku, a być może następnego dnia nie będziesz musiał iść na ustępstwo 
warte 30 tys. zł. 

Oto przykład, jak dzięki przyjaznemu podejściu można uniknąć poważ-
nych kłopotów. 

To była delikatna część „Planu Delta”. „Mistrzowski ruch… wykonany 
zaraz po katastrofie – donosił magazyn „Wall Street Journal”. – Zaledwie 
parę godzin po tym, jak samolot linii Delta rozbił się w Teksasie i zginęło 
w nim 137 pasażerów, linie lotnicze wysłały pracowników do rodzin wszyst-
kich ofiar”. Strategia polegała na tym, aby „potraktować ofiary i ich rodziny 
z największym zrozumieniem, na jaki może się zdobyć korporacja”. 

Efekt? 
„Później rodzinom ofiar trudno było pozywać przyjaciół. Stworzenie za-

wczasu więzi z rodzinami ofiar było częścią firmowej strategii kontroli po-
zwów o odszkodowania. I okazało się niezwykle skuteczne”. 

2. Stąpaj po ziemi 

Nie zaczynaj rozmowy z pozycji siły. Często naturalne jest, że chcemy zade-
monstrować oponentowi naszą nieugiętość. Zapominamy wtedy, że zrelakso-
wani ludzie mniej opierają się nowym propozycjom i pomysłom. 

Wskazówka. Łatwiej jest przekonać człowieka, gdy siedzi, niż gdy stoi. 
Rozwiąż język. Ludzie, których chcesz przekonać, przyjmują postawę 

obronną albo przyjazną, zależnie od tego, jak zapiszą cię w pamięci. Poroz-
mawiaj o pogodzie, korkach ulicznych, niedzielnej grze w piłkę, o pytaniach, 
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jakie zadajesz sobie wieczorami, czy o wspólnych znajomych. Przyjmij lub 
zaproponuj filiżankę kawy. Opowiedz dowcip. Przełam lody, a stworzysz kli-
mat sprzyjający przekonywaniu. 

3. Dostrzeż w oponencie człowieka 

Czy zauważyłeś, że negocjacje, na które jest za mało czasu, z reguły są tward-
sze? To prawda. Powód? Brak warunków do nawiązania osobistego kontaktu. 

Kontakt osobisty oznacza, że zwracasz się do osoby, a nie do firmy. Co 
jest bardziej przekonujące? „Kasiu, chciałbym opowiedzieć ci o  transakcji, 
jaką mógłbym z tobą zawrzeć” czy „Acme ma propozycję zawarcia transakcji 
z Apeksem”? 

Specjaliści od komunikowania nieustannie nawiązują kontakt osobisty. 
Reporterzy telewizyjnych serwisów informacyjnych zwracają się do sie-
bie po imieniu częściej niż my, zwykli śmiertelnicy. Na ekranie prowadzą 
ze sobą spersonalizowane rozmowy: „To dobre wieści, Krzysztofie”, „A  co 
dziś w  świecie sportu, Wojtku?”, „Czy będzie jutro padać deszcz, Alicjo?”. 
Taka forma komunikacji daje telewidzom poczucie bliskości. Pod względem 
merytorycznym wszystkie programy informacyjne są bardzo podobne. Dla-
tego wybierając je, kierujemy się odczuciami. Chcemy być bliżej tych ludzi, 
których lubimy. 

Strategia personalizacji działa także w drugą stronę. T. Reynolds, urzędnik 
skarbowy, wmanewrował jednego z moich klientów w proces sądowy. Moje 
rozmowy z Reynoldsem były wprawdzie serdeczne, ale zawsze był w nich 
element oficjalny: pan Mayer, pan Reynolds. Dlaczego nie po imieniu? Kiedy 
sprawa miała się ku końcowi, chciałem wysłać drugiej stronie porozumienie, 
więc spytałem pana Reynoldsa, jak ma na imię. A on na to: „Proszę zaadreso-
wać na T. Reynolds”. Urzędnicy skarbowi w korespondencji i na wizytówkach 
posługują się tylko pierwszą literą imienia. Mówią w imieniu departamentu 
albo urzędu, a nie w swoim. Na podobnej zasadzie policjanci w większości 
krajów nie mają na identyfikatorach wypisanych imion. 

To taka forma odczłowieczenia urzędników. W  im mniejszym stopniu 
pracownik urzędu państwowego występuje w swoim imieniu, tym bardziej 
jest prawdopodobne, że nie zaangażuje się emocjonalnie i  załatwi sprawę 
zgodnie z procedurą. 
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4. Zacieśnij relacje 

Zaufanie i wiarygodność są kluczowymi składnikami perswazji. Bez nich ne-
gocjowanie ograniczałoby się do dyskusji – żadna ze stron nie byłaby skłonna 
przejść od słów do czynów. Nic dziwnego, że wolimy robić interesy z tymi, 
których znamy i rozumiemy. 

Zaufanie i wiarygodność wynikają w pewnej mierze z reputacji i doświad-
czenia, lecz najczęściej jest to kwestia relacji międzyludzkich. O wiele łatwiej 
jest przekonywać kogoś, kto cię lubi. 

Ludzie lubią cię, jeśli szczerze interesujesz się nimi i ich sprawami. Pro-
blemy zawodowe są dla nas ważniejsze niż głód w Somalii, wybuch wulkanu 
w Kolumbii czy trzęsienie ziemi w Japonii. Dlaczego? Ponieważ problemy 
zawodowe są naszymi problemami. 

Daj komuś odczuć, że jest dla ciebie ważny, a z pewnością cię polubi (na-
wet jeśli nie będzie chciał poczuć do ciebie sympatii). Rozmawiaj z ludźmi 
o nich i ich sprawach, a będą chętnie cię słuchać i lubić za to, że podejmujesz 
tak interesujące tematy. 

Ale nie przesadzaj! Nawiązywanie osobistego kontaktu przed negocjacjami 
nie oznacza, że druga strona ma stać się twoim najlepszym przyjacielem. Cho-
dzi po prostu o to, aby oponent przestał być dla ciebie obcym człowiekiem. 

Nawiązując osobiste relacje, nigdy, przenigdy nie zachowuj się sztucznie. 
Więź taktyczną z drugą stroną możesz stworzyć dopiero wtedy, gdy zrozu-
miesz, że twoje problemy i potrzeby są zwykle nudne i mało znaczące dla 
drugiej strony i vice versa. Jak ujął to Mel Brooks: „Jeśli mnie łuszczy się skóra 
przy paznokciach, to jest tragedia. Jeśli ty pośliźniesz się na skórce od banana 
i zabijesz się, to będzie komedia”. 

Niestety. Tylko twoja matka naprawdę interesuje się tym, jak wspaniały 
jest twój nowy minivan, jak bardzo zafascynowały cię zawody sportowe na 
wyspie Kona i że masz już dość imprez wakacyjnych. 

5. Roztaczaj wokół siebie pozytywną aurę 

Twoja siła perswazji wynika z twojego nastawienia. Pozytywne nastawienie 
daje pozytywne rezultaty, a nastawienie negatywne przekłada się na wrogość. 
Jeśli masz pozytywne nastawienie, to zachowujesz się w określony sposób – 
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za pomogą głosu i gestów komunikujesz empatię, zrozumienie i gotowość do 
pracy nad omawianą sprawą. 

Zanim przejmiesz kontrolę nad sytuacją, musisz nauczyć się kontrolować 
siebie. Oczywiście, niełatwo jest mieć pozytywne nastawienie, gdy oponent 
jest nieustępliwy, marudzi i nieustannie próbuje cię naciskać. W takich sytu-
acjach zwykle ciśnie się na usta: „Idź pan stąd i mnie nie denerwuj. Nie obcho-
dzi mnie pana propozycja”. Ale czy możesz pozwolić sobie na taki luksus? Czy 
potęgowanie negatywnego nastawienia powiększa twoje szanse na sukces? 

W relacjach osobistych możesz od czasu do czasu pozwolić sobie na wy-
buch agresji albo potraktowanie drugiej strony w niemiły sposób. Oczywiście, 
wpłynie to negatywnie na więź z bliską osobą, ale prawdopodobnie będziesz 
w stanie nadrobić stracone punkty. Jednak w relacjach biznesowych zachowa-
nie reakcyjne często okazuje się nieodwracalnym błędem. 

Nie pozwól więc wytrącić cię z równowagi. Zwracaj uwagę na szczegóły – to 
one decydują o tym, jak oponent cię postrzega. Jeśli spóźnisz się na spotkanie, 
nie oddzwonisz, gdy otrzymasz wiadomość głosową albo nie wyślesz obiecane-
go e-maila, wtedy druga strona źle to oceni i nastawi się do ciebie negatywnie. 

6. Zaangażuj drugą stronę w twój problem 

O drogich koszulkach. Są różne sklepy odzieżowe: tanie, jak Macy’s, i droż-
sze, jak Neiman Marcus. W sklepach Macy’s koszulki sportowe najczęściej 
wiszą na wieszakach. Neiman Marcus, dbając o luksusowy wizerunek, wysta-
wia koszulki w wypolerowanych szklanych gablotach. 

Przyznaję, że wiele razy kupowałem koszulki w Neiman Marcus, mimo 
że nie bardzo na mnie pasowały. Po prostu nie miałem odwagi powiedzieć 
nie, widząc, jak przesympatyczna sprzedawczyni rozpakowywała i pakowała 
z powrotem pięć koszulek, które mi się nie spodobały. Wiedziałem, że płacą 
jej za tę dobroduszność, ale czułem, że jej zależy i czułem się zobowiązany 
kupić przynajmniej jedną koszulkę, nawet jeśli miałaby leżeć na mnie nie naj-
lepiej. Uznałem, że odstąpienie od zakupu byłoby równoznaczne z odrzuce-
niem tej niezwykle miłej osoby – a nie z odrzuceniem oferty Neiman Marcus. 

O kudłatych psach. Wraz z rodziną chciałem kupić psa. Cena zakupu jest 
niczym w porównaniu z tym, ile trzeba wydać na psa przez całe jego życie. 
Postanowiłem, że skoro mam tygodniami uczyć psa i  latami łożyć na jego 
utrzymanie, mój najlepszy przyjaciel powinien być rasowy i elegancki. 
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Zdecydowałem więc, że kupię irlandzkiego teriera, małego pieska kana-
powego o falistej, delikatnej sierści. 

Zadzwoniłem do najbliższego hodowcy i dowiedziałem się, że jeśli zo-
stanę zaakceptowany, to będę dopiero trzydziesty trzeci na liście adopcyjnej. 
Długość listy zależy od tego, ilu chętnych oczekuje na szczenięta od kilku 
hodowców z Los Angeles. Poinformowano mnie, że mogę spodziewać się 
telefonu mniej więcej za siedem miesięcy. 

Siedem miesięcy! 
Wheaten terrier to rasa elitarna. Takie psy nie są sprzedawane z kojców 

w sklepach ze zwierzętami, jak spaniele, collie, labradory czy pudle. Tydzień 
później zadzwoniłem do właścicielki hodowli i wyjaśniłem, że moje dzieci 
nigdy nie widziały irlandzkiego teriera. Spytałem, czy mógłbym przyjechać 
z rodziną zobaczyć psa tej rasy. 

W niedzielę po południu odwiedziliśmy właścicielkę. Podziwialiśmy jej 
dom, jej dzieci i, co najważniejsze, jej psy. Później posłałem jej bukiet kwiatów 
w podziękowaniu za serdeczność. 

Po tygodniu właścicielka zadzwoniła do mnie i powiedziała, że znalazła 
odpowiedniego szczeniaka. Rozumiem, że pewne sprawy da się przyspieszyć, 
ale aż do tego stopnia? Gratulacje! Z pozycji trzydziestej trzeciej na liście 
oczekujących trafiłem na miejsce pierwsze. 

Dlaczego? Ponieważ nie byłem już tylko nazwiskiem na liście. Byłem 
sympatycznym człowiekiem z krwi i kości, a nie numerem trzydziestym trze-
cim. Stworzyłem z właścicielką więź taktyczną i nasze relacje zmieniły się. 

Te historie – o koszulkach i o kudłatych psach – pokazują, jak ważne jest 
nawiązanie osobistych relacji i zaangażowanie drugiej strony w twój problem 
i twoją sytuację. Możesz zbliżyć się do innej osoby, prosząc ją o radę, pomoc, 
wsparcie, sugestię, opinię lub o cokolwiek innego, co zacieśni wasze relacje. 

L A N C E T 

Lepszy kontakt. Ludzie chcą robić interesy z tymi, których lubią i w ich obecności 

czują się dobrze. Negocjując, postrzegaj oponenta jako człowieka, buduj wzajemne 

zaufanie i nawiąż z nim bliskie relacje, a sprawisz, że będzie odnosić się do twoich 

propozycji bardziej pozytywnie. 
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