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Zwycigzanie
jest stanem umystu
Efekt Wallendy Wielkiego

Wygrana rodzi si¢ w glowie

Zwycigzanie nie jest czynnoscia, ale stanem. Jesli jeste$ w odpowiednim sta-
nie umyslu, stajesz si¢ zwyciezca.

Czlowiek przegrany zyje porazka. Zwyciezca wyobraza sobie przyszle
osiggniecia. Jesli sukces jest czescia ciebie, to przyjmujesz mentalnosé zwy-
ciezcy. A jesli masz postawe zwyciezcy, to dzialasz i reagujesz jak zwyciezca.

Zwycigzca wie, ze gdyby przyjal postawe ofiary, to jego zachowanie znisz-
czyloby go — zaczalby spodziewal si¢ odrzucenia i porazki. Osoba pewna
siebie ma inne oczekiwania i w zwigzku z tym inaczej poste¢puje.

Czyz to nie brzmi banalnie? Bez watpienia tak. A jednak to prawda: zwy-
ciezanie jest gra autosugestii. Jesli chcesz osiagac pierwszorzedne rezultaty, to
musisz ich oczekiwaé i dawac z siebie jak najwigce;.

Karl Wallenda, najwigkszy z Wallendéow Wielkich, byt linoskoczkiem
wszech czaséw. Przez wiele lat nie myslal o porazce. Lecz na kilka tygo-
dni przed spacerem po linie rozwieszonej pomiedzy dachami hoteli po raz
pierwszy wspomnial o tym, ze moze mu si¢ nie udaé... i spadl. Zginal na
miejscu. Od tamtej pory korelacje pomiedzy wiarg w sukces a osigganymi

rezultatami psychologowie nazywaja efektem Wallendy.
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Sg ludzie, ktérzy szkola, jak poprawiaé¢ figure, tresowaé psa czy zawieraé
transakcje. Moga da¢ ci wskazéwki, jak lepiej robi¢ to, co robisz. Lecz jesli
chcesz by¢ zwycigzca, musisz mysle¢ jak zwyciezca i wierzy¢ w to, ze nim
jestes. To ty odpowiadasz za wszystko, co dzieje si¢ w twojej glowie — jest to

zadanie typu zréb to sam.

Wygrana rodzi si¢ w twoim wngtrzu

Poznaj akronim LANCET

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

L epszy kontakt

A trybuty zgody

N ie tylko cena

C he¢ pomocy

E fektywny srodek komunikaciji
T endencyjnosé

2 Akronim (z gr.) — wyraz, ktéry powstat z pierwszych liter (lub zgtosek) kilku innych wyrazéw
— przyp. thum.
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2
Lepszy kontakt

Niewidzialna moc

LANCET

Tworzenie nastroju, dobieranie tonu, pogtebianie relacji, stwarzanie pozytywnej aury
i sterowanie uwaga rozmowcy - wszystkie te dziatania sprawiaja, ze kontakt z druga
osobag jest blizszy i bardziej osobisty. Utrzymujac bliski kontakt z drugg osoba,
mozesz skuteczniej prowadzi¢ ja ku wspolnemu celowi i przekonywac¢.

Poznaj sze$¢ sekretéw, ktére pozwola ci wypracowaé styl swietnego nego-

cjatora.

1. Prowadz gr¢ intelektualng

W przesziosci poznalem kultur¢ Dalekiego Wschodu. Moja koncepcie spéj-
nosci stworzylem w oparciu o zasady, ktére Laozi, 300 lat przed narodzeniem
Chrystusa, wpajal swoim zwolennikom w chinskiej dolinie rzeki Han. Te
filozofie przyblizaja takze dwa hasta, pochodzace z czaséw mniej odleglych:
,Czlowiek, ktérego twarz jest bez usmiechu, nigdy nie powinien otwieraé
sklepu” oraz ,Kto idzie bez przeszkéd, zajdzie daleko”.

Jeszcze lepiej wyjasnia to dr Ruth Westheimer, ekspertka w dziedzinie
plci mézgu. Postrzega ona umyst jako sfere erogenna. Jak méwi: ,Jedyny
prawdziwy afrodyzjak masz miedzy uszami”. Wspaniali kochankowie wie-

dzg, ze to, jak co$ robisz, jest nie mniej wazne niz to, co robisz.
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Gra intelektualna jest kluczowym elementem procesu perswazji. Pozwala
subtelnie ksztaltowaé¢ odczucia innych w stosunku do ciebie. Ludzie reaguja
na to, jak si¢ zachowujesz. Pozytywne emocje przektadaja si¢ na dobre trans-
akcje. Do zawarcia porozumienia nie wystarcza tylko racjonalne przestanki
i fakty — obie strony musza mie¢ pozytywne odczucia.

Negocjuj przyjaznie. Pamictaj, ze jestes w pierwszej kolejnosci czlowie-
kiem, a dopiero w drugiej negocjatorem. Postrzegaj druga stron¢ nie jako
wrogo nastawiong sile, lecz jako kogo$, kogo chcesz pozna¢ i z kim chcesz
dojs¢ do porozumienia.

W zuniformizowanym swiecie, gdzie komunikacj¢ bezposrednia coraz
czgsciej wypierajg faks, e-mail i telefon, migkkie podejscie moze zrobié
duzg réznice. Zapro$ kogos na lunch za 30 zt i porozmawiaj z nim po
ludzku, a by¢ moze nastepnego dnia nie bedziesz musial i§¢ na ustepstwo
warte 30 tys. zl.

Oto przyktad, jak dzi¢ki przyjaznemu podejsciu mozna unikngé powaz-
nych klopotéw.

To byla delikatna czeéé ,Planu Delta”. ,Mistrzowski ruch... wykonany
zaraz po katastrofie — donosil magazyn ,Wall Street Journal”. — Zaledwie
par¢ godzin po tym, jak samolot linii Delta rozbit si¢ w Teksasie i zginelo
w nim 137 pasazerdw, linie lotnicze wystaty pracownikéw do rodzin wszyst-
kich ofiar”. Strategia polegala na tym, aby ,potraktowa¢ ofiary i ich rodziny
z najwigkszym zrozumieniem, na jaki moze si¢ zdoby¢ korporacja”.

Efekt?

,Pdzniej rodzinom ofiar trudno bylo pozywac przyjaciél. Stworzenie za-
wezasu wigzi z rodzinami ofiar bylo czescia firmowej strategii kontroli po-

zw6w o odszkodowania. I okazalo si¢ niezwykle skuteczne”.

2. Stapaj po ziemi

Nie zaczynaj rozmowy z pozycji sily. Czesto naturalne jest, Ze chcemy zade-
monstrowac oponentowi nasza nieugi¢tosé. Zapominamy wtedy, ze zrelakso-
wani ludzie mniej opieraja si¢ nowym propozycjom i pomystom.
Wskazowka. Latwiej jest przekonaé czlowieka, gdy siedzi, niz gdy stoi.
Rozwiaz jezyk. Ludzie, ktérych chcesz przekonaé, przyjmuja postawe
obronng albo przyjazng, zaleznie od tego, jak zapisza ci¢ w pamieci. Poroz-

mawiaj o pogodzie, korkach ulicznych, niedzielnej grze w pilke, o pytaniach,
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jakie zadajesz sobie wieczorami, czy o wspdlnych znajomych. Przyjmij lub
zaproponuj filizanke kawy. Opowiedz dowcip. Przetam lody, a stworzysz kli-
mat sprzyjajacy przekonywaniu.

3. Dostrzez w oponencie czlowieka

Czy zauwazyles, ze negocjacje, na ktére jest za malo czasu, z reguly sg tward-
sze? To prawda. Pow6d? Brak warunkéw do nawigzania osobistego kontaktu.

Kontakt osobisty oznacza, ze zwracasz si¢ do osoby, a nie do firmy. Co
jest bardziej przekonujace? ,Kasiu, chcialbym opowiedzie¢ ci o transakcji,
jaka mogltbym z tobg zawrzed” czy ,Acme ma propozycje zawarcia transakcji
z Apeksem”?

Specjalisci od komunikowania nieustannie nawigzuja kontakt osobisty.
Reporterzy telewizyjnych serwiséw informacyjnych zwracajg si¢ do sie-
bie po imieniu cz¢éciej niz my, zwykli $miertelnicy. Na ekranie prowadza
ze sobg spersonalizowane rozmowy: , To dobre wiesci, Krzysztofie”, ,A co
dzi§ w $wiecie sportu, Wojtku?”, ,Czy bedzie jutro padaé deszcz, Alicjo?”.
Taka forma komunikacji daje telewidzom poczucie bliskosci. Pod wzgledem
merytorycznym wszystkie programy informacyjne sa bardzo podobne. Dla-
tego wybierajac je, kierujemy si¢ odczuciami. Checemy by¢ blizej tych ludzi,
ktérych lubimy.

Strategia personalizacji dziata takze w druga strong. T. Reynolds, urze¢dnik
skarbowy, wmanewrowal jednego z moich klientéw w proces sadowy. Moje
rozmowy z Reynoldsem byly wprawdzie serdeczne, ale zawsze byl w nich
element oficjalny: pan Mayer, pan Reynolds. Dlaczego nie po imieniu? Kiedy
sprawa miala si¢ ku koficowi, chcialem wysta¢ drugiej stronie porozumienie,
wigc spytalem pana Reynoldsa, jak ma na imi¢. A on na to: ,Prosz¢ zaadreso-
wacé na T. Reynolds”. Urzednicy skarbowi w korespondenciji i na wizytéwkach
postuguja sie tylko pierwsza literg imienia. Méwia w imieniu departamentu
albo urzedu, a nie w swoim. Na podobnej zasadzie policjanci w wigkszosci
krajéw nie maja na identyfikatorach wypisanych imion.

To taka forma odczlowieczenia urz¢gdnikéw. W im mniejszym stopniu
pracownik urzedu pafstwowego wystepuje w swoim imieniu, tym bardziej
jest prawdopodobne, ze nie zaangazuje si¢ emocjonalnie i zalatwi sprawe

zgodnie z procedura.



24 Jak wygra¢ kazde negocjacje

4. Zacie$nij relacje

Zaufanie i wiarygodnos¢ sg kluczowymi sktadnikami perswazji. Bez nich ne-
gocjowanie ograniczaloby si¢ do dyskusji —zadna ze stron nie bytaby skfonna
przejs$¢ od stéw do czynéw. Nic dziwnego, ze wolimy robi¢ interesy z tymi,
ktérych znamy i rozumiemy.

Zaufanie i wiarygodnos¢ wynikaja w pewnej mierze z reputacji i doswiad-
czenia, lecz najczesciej jest to kwestia relacji miedzyludzkich. O wiele latwiej
jest przekonywac kogos, kto cig lubi.

Ludzie lubig cie, jesli szczerze interesujesz si¢ nimi i ich sprawami. Pro-
blemy zawodowe s3 dla nas wazniejsze niz gtéd w Somalii, wybuch wulkanu
w Kolumbii czy trzesienie ziemi w Japonii. Dlaczego? Poniewaz problemy
zawodowe s3 naszymi problemami.

Daj komus odczué, ze jest dla ciebie wazny, a z pewnoscia cig¢ polubi (na-
wet jesli nie bedzie chcial poczu¢ do ciebie sympatii). Rozmawiaj z ludzmi
o nich iich sprawach, a beda chetnie cie stuchac i lubi¢ za to, ze podejmujesz
tak interesujace tematy.

Ale nie przesadzaj! Nawigzywanie osobistego kontaktu przed negocjacjami
nie oznacza, ze druga strona ma sta¢ si¢ twoim najlepszym przyjacielem. Cho-
dzi po prostu o to, aby oponent przestal by¢ dla ciebie obcym cztowiekiem.

Nawigzujac osobiste relacje, nigdy, przenigdy nie zachowuj si¢ sztucznie.
Wigz taktyczna z drugg strong mozesz stworzy¢ dopiero wtedy, gdy zrozu-
miesz, ze twoje problemy i potrzeby sa zwykle nudne i malo znaczace dla
drugiej strony i vice versa. Jak ujal to Mel Brooks: ,Jesli mnie tuszczy si¢ skéra
przy paznokciach, to jest tragedia. Jesli ty poslizniesz si¢ na skérce od banana
i zabijesz sig, to bedzie komedia”.

Niestety. Tylko twoja matka naprawdg interesuje si¢ tym, jak wspanialty
jest twéj nowy minivan, jak bardzo zafascynowaly cie zawody sportowe na

wyspie Kona i Ze masz juz do$¢ imprez wakacyjnych.

5. Roztaczaj wokot siebie pozytywna aurg

Twoja sifa perswazji wynika z twojego nastawienia. Pozytywne nastawienie
daje pozytywne rezultaty, a nastawienie negatywne przeklada si¢ na wrogosé.

Jesli masz pozytywne nastawienie, to zachowujesz si¢ w okreslony sposéb —
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za pomogg glosu i gestéw komunikujesz empatig, zrozumienie i gotowos¢ do
pracy nad omawiang sprawg.

Zanim przejmiesz kontrole nad sytuacja, musisz nauczy¢ si¢ kontrolowac
siebie. Oczywiscie, nielatwo jest mie¢ pozytywne nastawienie, gdy oponent
jest nieustepliwy, marudzi i nieustannie prébuje cie naciskaé. W takich sytu-
acjach zwykle cisnie si¢ na usta:,IdZ pan stad i mnie nie denerwuj. Nie obcho-
dzi mnie pana propozycja”. Ale czy mozesz pozwoli¢ sobie na taki luksus? Czy
potegowanie negatywnego nastawienia powieksza twoje szanse na sukces?

W relacjach osobistych mozesz od czasu do czasu pozwoli¢ sobie na wy-
buch agresji albo potraktowanie drugiej strony w niemily sposéb. Oczywiscie,
wplynie to negatywnie na wi¢z z bliska osoba, ale prawdopodobnie be¢dziesz
w stanie nadrobi¢ stracone punkty. Jednak w relacjach biznesowych zachowa-
nie reakcyjne czesto okazuje si¢ nieodwracalnym bledem.

Nie pozwdl wige wytracic cie z rtéwnowagi. Zwracaj uwagg na szczeg6ly — to
one decyduja o tym, jak oponent ci¢ postrzega. Jesli spéznisz si¢ na spotkanie,
nie oddzwonisz, gdy otrzymasz wiadomos¢ glosows albo nie wyslesz obiecane-

go e-maila, wtedy druga strona Zle to oceni i nastawi si¢ do ciebie negatywnie.

6. Zaangazuj drugg stron¢ w twoj problem

O drogich koszulkach. Sg r6zne sklepy odziezowe: tanie, jak Macy’s, i droz-
sze, jak Neiman Marcus. W sklepach Macy’s koszulki sportowe najczesciej
wiszg na wieszakach. Neiman Marcus, dbajac o luksusowy wizerunek, wysta-
wia koszulki w wypolerowanych szklanych gablotach.

Przyznaje, ze wiele razy kupowalem koszulki w Neiman Marcus, mimo
ze nie bardzo na mnie pasowaly. Po prostu nie mialem odwagi powiedzie¢
nie, widzac, jak przesympatyczna sprzedawczyni rozpakowywala i pakowata
z powrotem pie¢ koszulek, ktére mi si¢ nie spodobaly. Wiedzialem, ze placa
jej za t¢ dobrodusznosé, ale czutem, ze jej zalezy i czulem si¢ zobowiazany
kupi¢ przynajmniej jedng koszulke, nawet jesli miataby leze¢ na mnie nie naj-
lepiej. Uznatem, ze odstapienie od zakupu byloby réwnoznaczne z odrzuce-
niem tej niezwykle milej osoby — a nie z odrzuceniem oferty Neiman Marcus.

O kudlatych psach. Wraz z rodzing chcialem kupi¢ psa. Cena zakupu jest
niczym w poréwnaniu z tym, ile trzeba wydaé na psa przez cale jego zycie.
Postanowilem, ze skoro mam tygodniami uczy¢ psa i latami fozy¢ na jego

utrzymanie, méj najlepszy przyjaciel powinien by¢ rasowy i elegancki.
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Zdecydowalem wiec, ze kupie irlandzkiego teriera, matego pieska kana-
powego o falistej, delikatnej siersci.

Zadzwonitem do najblizszego hodowcy i dowiedzialem sie, ze jesli zo-
stane zaakceptowany, to bed¢ dopiero trzydziesty trzeci na liscie adopcyjne;j.
Dtugos¢ listy zalezy od tego, ilu chetnych oczekuje na szczenieta od kilku
hodowcéw z Los Angeles. Poinformowano mnie, ze moge spodziewac si¢
telefonu mniej wigcej za siedem miesiecy.

Siedem miesiecy!

Wheaten terrier to rasa elitarna. Takie psy nie sa sprzedawane z kojcéw
w sklepach ze zwierzgtami, jak spaniele, collie, labradory czy pudle. Tydzien
pézniej zadzwonilem do wiascicielki hodowli i wyjasnitem, Ze moje dzieci
nigdy nie widzialy irlandzkiego teriera. Spytatem, czy méglbym przyjecha¢
z rodzing zobaczy¢ psa tej rasy.

W niedziele po poludniu odwiedzilismy wiascicielke. Podziwialismy jej
dom, jej dzieci i, co najwazniejsze, jej psy. Pézniej postalem jej bukiet kwiatéw
w podzickowaniu za serdecznos¢.

Po tygodniu wiascicielka zadzwonila do mnie i powiedziala, ze znalazta
odpowiedniego szczeniaka. Rozumiem, ze pewne sprawy da si¢ przyspieszy¢,
ale az do tego stopnia? Gratulacje! Z pozycji trzydziestej trzeciej na liScie
oczekujacych trafilem na miejsce pierwsze.

Dlaczego? Poniewaz nie bylem juz tylko nazwiskiem na liscie. Bylem
sympatycznym czlowiekiem z krwi i kosci, a nie numerem trzydziestym trze-
cim. Stworzylem z wlascicielkg wigz taktyczng i nasze relacje zmienily sie.

Te historie — o koszulkach i o kudfatych psach — pokazuja, jak wazne jest
nawigzanie osobistych relacji i zaangazowanie drugiej strony w twdj problem
i twoja sytuacje. Mozesz zblizy¢ si¢ do innej osoby, proszac ja o rade, pomoc,

wsparcie, sugestie, opini¢ lub o cokolwiek innego, co zacie$ni wasze relacje.

LANCET

Lepszy kontakt. Ludzie chca robi¢ interesy z tymi, ktorych lubig i w ich obecnosci
czuja sie dobrze. Negocjujac, postrzegaj oponenta jako cztowieka, buduj wzajemne
zaufanie i nawigz z nim bliskie relacje, a sprawisz, ze bedzie odnosi¢ sie do twoich
propozycji bardziej pozytywnie.
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