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Um ex-agente do FBI 
revela as técnicas 
da agência para 
convencer as pessoas 

Mais de
700 mil livros 

vendidos
no mundo

“Chris Voss se concentra nas 
emoções, e isso muda tudo! 
Os métodos que ele ensina levam 
as pessoas a resolverem os seus 
problemas para você – de uma 
maneira em que todo mundo sai 
ganhando.” – The Observer

A maioria das interações que temos no 
trabalho e em casa são negociações 
que se resumem a um anseio simples: 
Eu quero. 

“Eu quero que você liberte os reféns” 
é um anseio muito relevante para este 
livro, é claro. 

Mas também o são: “Eu quero que 
você aceite esse contrato de 1 milhão 
de dólares”, “Eu quero pagar 20 mil 
por esse carro”, “Eu quero um aumen-
to de 10%” e “Eu quero que você vá 
dormir às nove da noite”.

A negociação serve a duas funções 
distintas e vitais – obter informação e 
infl uenciar comportamentos – e inclui 
quase toda interação em que uma par-
te queira algo da outra. 

Sua carreira, suas fi nanças, sua repu-
tação, sua vida afetiva, até o destino 
de seus fi lhos – tudo isso depende da 
sua capacidade de negociar. 

Negociação, como você aprenderá aqui, 
nada mais é do que comunicação com 
resultados. Obter o que você quer da 
vida signifi ca obter o que você quer das 
outras pessoas (e com elas). O confl ito 
entre duas partes é inevitável em todas 

as relações. Portanto, é útil – mais do 
que isso, é crucial – saber como se en-
volver nesse confl ito de modo a obter o 
que você deseja sem infl igir danos.

Chris Voss

CHRIS VOSS é um dos mais proe-
minentes praticantes e professo-
res de técnicas de negociação do 
mundo. É fundador e diretor do The 
Black Swan Group, uma fi rma de 
consultoria que oferece a empresas 
treinamento e aconselhamento em 
negociações complexas. Voss deu 
aulas em muitas escolas de negó-
cios, inclusive na Marshall School of 
Business, da Universidade do Sul da 
Califórnia, na McDonough School of 
Business, da Universidade George-
town, na Sloan School of Manage-
ment, do MIT, e na Kellogg School 
of Management, da Universidade do 
Noroeste, entre outras. Visite seu 
site: www.blackswanltd.com.

TAHL RAZ revela grandes ideias e 
ótimas histórias que estimulam a 
mudança e o crescimento de pessoas 
e organizações. É jornalista premia-
do e coautor de Never Eat  Alone, best-
-seller da lista do The New York Times. 
Quando não está pesquisando ou es-
crevendo, conduz work shops de coa-
ching para executivos, faz palestras 
sobre as transformações no mundo 
do trabalho e atua como consultor 
editorial para várias empresas. Visite 
seu site: www.tahlraz.com.

ISBN 978-85-431-0805-6

9 7 8 8 5 4 3 1 0 8 0 5 6

“Um livro cheio de conselhos prá ticos não apenas 

para as grandes negocia ções, mas também para os confl itos 

diários em casa e no trabalho.” – Adam Grant

Quero contar um segredo: 
a vida é negociação

E ste livro leva você para o mundo das negociações de alto risco 

e para dentro da mente de Chris Voss, que, em sua carreira no 

FBI, se tornou o principal negociador internacional em situações 

de sequestro.

Um dos mais bem-sucedidos guias de negociação dos últimos 

tempos, ele ensina nove princípios contraintuitivos para se tornar 

mais persuasivo na vida pessoal e profi ssional. Tudo isso combi-

nado a histórias reais e emocionantes da atuação de Voss no FBI.

A vida é uma sucessão de negociações para as quais você deve 

estar preparado: comprar um carro, pedir um aumento, renego-

ciar o aluguel, tomar decisões em família.

Negocie como se sua vida dependesse disso levará sua inteligên-

cia emocional e sua intuição a um novo patamar, lhe dando uma 

vantagem competitiva em qualquer discussão.
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Um livro cheio de 

conselhos práticos não 

apenas para as grandes 

negociações, mas também 

para os confl itos diários 

em casa e no trabalho. 

– ADAM GRANT


