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Аннотация
Представьте, что Вы всегда получаете свое. Хотите убедить

любого и вести переговоры так, чтобы партнер сам соглашался
на условия? Эта книга покажет, как управлять диалогом, слушать
так, чтобы раскрылись все секреты, использовать данные и
психологию в своих интересах. Практичные приемы, сценарии
возражений и методы влияния помогут достигать выгодных
сделок быстрее и увереннее. Читайте и получайте результаты,
которые раньше казались недостижимыми.
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Начало переговорного пути

 
Что такое переговоры? Когда они начинаются и когда за-

канчиваются? В чем их отличие от повседневных покупок,
например, от того, как мы приобретаем свитер в магазине?
Переговоры — это не просто обмен деньгами на товары или
услуги. Это обмен ценностями, которые могут быть обсуж-
даемыми, гибкими и предметом согласования между сторо-
нами. Если цена фиксирована и покупатель просто платит за
товар, это обычная транзакция. Но стоит только захотеть по-
лучить скидку или особое условие — процесс превращается
в переговоры. Именно в этот момент начинается стратегия,
расчет и коммуникация, которые определяют успех сделки.

Люди ведут себя по-разному. Некоторые никогда не ведут
переговоры, соглашаясь на то, что предложено. Другие ви-
дят в каждом обмене возможность торговаться, не платя роз-
ничную цену ни за что. Третьи используют гибридный под-
ход: они понимают, где и когда можно вести диалог о цене, а
где это было бы неуместно. Даже без осознанного планиро-
вания, каждый из этих подходов формирует ожидания, ам-
биции и готовность к уступкам. Мы сами создаем свои рам-
ки: готовы ли мы торговаться, ищем ли возможности увели-
чить ценность сделки или просто принимаем предложенные
условия.



 
 
 

Начало переговоров всегда рождается в нашем уме. Люди
ошибочно полагают, что сделки начинаются только с момен-
та первого устного обсуждения. На самом деле, подготовка,
оценка ситуации и внутренние размышления о том, что мы
хотим получить и что готовы отдать, уже формируют началь-
ную точку переговоров. А когда заканчиваются переговоры?
Не тогда, когда проставлена подпись на контракте или дано
рукопожатие. Они завершаются только после того, как все
условия выполнены, все обязательства соблюдены, и достиг-
нутые договоренности реализованы на практике. Это ключе-
вая разница между транзакцией и настоящими переговора-
ми, когда обе стороны чувствуют себя удовлетворенными.

Важно понимать анатомию успешных переговоров. Су-
ществует шесть этапов, через которые проходят все сделки.
Первое — установление контакта, «малый разговор», созда-
ние доверия и комфортной атмосферы. Люди обмениваются
любезностями, ищут общие темы, узнают настроение и на-
строй друг друга. Второе — обозначение целей и правил. На
этом этапе важно показать серьезность намерений, структу-
рировать разговор и оговорить временные рамки. Если сто-
роны понимают, что встреча ограничена по времени и все
готовы работать эффективно, это создает ощущение взаим-
ного уважения и ответственности.



 
 
 

Третье — внесение предложения и получение встречного.
Сюда входит вся основная работа: представление условий,
аргументация и расчет выгод. Иногда сторонам легче снача-
ла дать волю своему партнеру — пусть предложит свои усло-
вия. В иных случаях выгоднее «опустить якорь» и сразу обо-
значить свои рамки. Четвертое — достижение соглашения.
Это не просто словесное согласие, а реальное согласование
деталей: даты, сроки, цены, объемы и обязанности. Пятое —
подтверждение взаимных обязательств, когда все участники
повторяют и уточняют условия, снимая возможные недопо-
нимания и скрытые проблемы. Шестое — реализация и вы-
полнение соглашения. Даже если на бумаге все идеально, на-
стоящая проверка переговоров начинается тогда, когда усло-
вия внедряются и контроль за ними осуществляется на прак-
тике.

На практике переговоры никогда не происходят строго по
плану. Даже самый тщательно подготовленный сценарий мо-
жет рушиться под влиянием внешних обстоятельств, чело-
веческих эмоций и непредвиденных факторов. Контракты
можно пересматривать, согласования менять, сроки коррек-
тировать. Переговоры требуют гибкости, умения слушать,
анализировать и реагировать на каждую деталь. Нужно по-
стоянно оценивать возможности и угрозы, учитывать инте-
ресы всех участников, предугадывать реакцию и предвидеть
последствия. Тот, кто игнорирует этот динамический про-



 
 
 

цесс, рискует упустить ценность и потерять шанс на взаимо-
выгодное соглашение.

И наконец, переговоры — это не разовое событие, а по-
стоянный процесс. Каждая новая сделка, каждая встреча,
каждая беседа закладывает основу для будущих контактов.
Успешный переговорщик учится на прошлом, наблюдает за
поведением участников, корректирует свои стратегии и при-
меняет на практике новые тактики. Он знает, что доверие,
внимание к деталям и готовность к диалогу часто важнее,
чем жесткая позиция и максимальная цена. Именно ком-
плексный подход, баланс между гибкостью и принципиаль-
ностью, знание психологии участников и умение оценивать
ценность каждой стороны делают переговоры эффективны-
ми и результативными.



 
 
 

 
Анатомия переговорного процесса

 
Вы подъезжаете к бензоколонке, вставляете карту, зали-

ваете бак и слышите щелчок, сигнализирующий о полном
баке. Эта на первый взгляд простая операция — прекрас-
ная аналогия для понимания переговоров. Обычные, рутин-
ные действия, будь то покупка топлива или базовая сделка,
проходят гладко, когда все ясно и предсказуемо. Однако как
только возникают вариативные условия — скидки, особые
запросы или изменения в процессе — ситуация превраща-
ется в полноценный переговорный процесс. Успех здесь за-
висит не только от участников, но и от способности адапти-
роваться к условиям, реагировать на непредвиденное и ис-
пользовать доступные инструменты.

Переговоры почти всегда предполагают двух или более
участников с конкретными интересами. Например, работо-
датель стремится минимизировать расходы, предлагая за-
работную плату в рамках бюджета, тогда как кандидат же-
лает максимальной компенсации. Эти рамки определяются
объективными рыночными условиями, уровнем срочности
и личными потребностями. Даже если одна сторона чрез-
вычайно искусна в ведении диалога, нельзя нарушить объ-
ективные ограничения: работник не может согласиться на
условия, которые не покрывают базовые потребности, а ме-



 
 
 

неджер не может предложить непомерно высокую сумму,
чтобы не нарушить финансовые реалии компании.

Эта невидимая рука — своего рода экономическая ре-
гуляция — влияет на большинство переговоров. Подобно
бейсбольной игре, где исход зависит от действий обеих ко-
манд, стратегий и случайных ошибок, переговоры строят-
ся на умении анализировать ситуацию, предвидеть послед-
ствия и реагировать на поведение партнеров. Консультанты
и тренеры могут дать преимущество, поделиться опытом и
показать возможные подходы, но они не гарантируют побе-
ду в каждом раунде. Главная цель — понимать, чего реаль-
но можно добиться, иметь под рукой разнообразные инстру-
менты и добиваться лучших результатов без излишней само-
надеянности.

Существуют разные подходы к обучению переговорам.
Некоторые авторы фокусируются на теории, пытаясь вы-
строить модели идеальных переговоров. Другие делятся ис-
ключительно практическим опытом. Проблема теоретиков в
том, что они упускают человеческую мотивацию, эмоции и
контекст, делающий каждый случай уникальным. Практиче-
ский опыт без структурированной теории также может быть
ограничен, поскольку частные истории не всегда применимы
к другим ситуациям. Эффективное обучение сочетает в себе
примеры из реальной жизни и обоснованную структуру, поз-



 
 
 

воляя студенту понять универсальные принципы, адаптируя
их к конкретным условиям.

Я выделяю шесть основных этапов успешных перегово-
ров. Первый — установление контакта и «малый разговор»,
который создает доверие и выявляет настроение партнеров.
Этот этап позволяет выявить скрытые интересы и настро-
ить психологический климат для последующих шагов. Вто-
рой этап — обозначение целей, правил и временных рамок.
Структурирование встречи и обсуждение регламентов да-
ют участникам понимание того, что ожидать, и позволяют
сосредоточиться на главных вопросах, избегая бесполезной
траты времени.

Третий этап — внесение предложения или стимуляция
встречного предложения. Здесь раскрываются реальные по-
зиции сторон, выявляются приоритеты и аргументы. Важно,
кто первым выставит «якорь», но решающим является от-
крытый обмен, позволяющий сторонам оценить возможно-
сти для компромисса. Четвертый этап — достижение согла-
шения, когда условия окончательно согласованы: стоимость,
сроки, объемы, обязанности. Пятый этап — подтверждение
взаимных обязательств, когда стороны озвучивают и доку-
ментируют согласованные детали, что минимизирует риск
недопонимания и ошибок.



 
 
 

Шестой этап — реализация и выполнение условий. Под-
писание договора и устные договоренности — только нача-
ло. Истинное завершение наступает после того, как обе сто-
роны выполняют свои обязательства и подтверждают дей-
ствия друг друга. Этот аспект особенно важен в сложных
проектах или сделках с высокой стоимостью, где риск невы-
полнения обязательств велик. Переговорщик должен посто-
янно отслеживать прогресс, обеспечивать соблюдение сро-
ков и контролировать процесс, чтобы финальный результат
соответствовал ожиданиям.

На практике переговоры редко следуют заранее намечен-
ной линии. Вмешательство внешних факторов, непредсказу-
емые человеческие реакции и эмоциональная вовлеченность
могут потребовать коррекции стратегии. Иногда контракт
пересматривается, уточняются сроки, меняются условия —
и это не является признаком провала, а частью динамичного
процесса. Умение адаптироваться, слушать партнера и кор-
ректировать собственную позицию, сохраняя интересы и до-
верие, — ключевой навык для достижения оптимальных ре-
зультатов.

Каждая сделка — часть непрерывного процесса обуче-
ния. Каждая встреча и переговор формируют опыт, который
позволяет улучшать стратегию, выявлять новые возможно-
сти и предотвращать ошибки. Внимание к деталям, способ-



 
 
 

ность прогнозировать реакции, готовность применять уро-
ки из прошлого и гибкость в подходах позволяют успеш-
ному переговорщику получать наилучшие результаты даже
в сложных, непредсказуемых ситуациях. В конечном счете,
комплексный подход, где сочетаются гибкость, принципи-
альность, стратегическое мышление и эмпатия, обеспечива-
ет эффективное ведение переговоров и получение взаимо-
выгодного результата.



 
 
 

 
77 лучших практик переговоров

 
В переговорах крайне важно обладать не только теорети-

ческими знаниями, но и практическими инструментами, ко-
торые позволяют достигать целей и минимизировать риски.
Опыт, накопленный за годы работы консультантом и препо-
давателем, показал, что успех зависит от умения анализиро-
вать ситуацию, предвидеть действия партнера и корректиро-
вать собственную стратегию на ходу. Семьдесят семь прак-
тик, представленных в этой главе, формируют комплексную
систему подходов, позволяющую как отстоять свои интере-
сы, так и сохранить…

Первая практика учит концентрироваться на конечной
выгоде, а не на изначально назначенной цене. Многие дума-
ют, что важно выставить максимальный тариф, однако на-
стоящая цель — это прибыль и устойчивый результат, кото-
рый позволяет продолжать работу и развивать отношения.
Вторая практика — это раннее выставление своей позиции,
создание «якоря», который задает тон переговоров и огра-
ничивает пространство для маневра партнера. Третья прак-
тика предупреждает о трюках и уловках, с которыми сталки-
ваются даже опытные переговор…

Четвертая практика посвящена умению не отдавать все



 
 
 

ресурсы сразу. Порой излишняя щедрость воспринимается
как слабость. Следует оставлять пространство для маневра и
будущих уступок, одновременно укрепляя доверие и добро-
желательность. Пятая практика рекомендует повышать це-
ны или выставлять стоимость с учетом скрытых издержек
времени, усилий и ресурсов, что позволяет продемонстри-
ровать реальную ценность предложения. Шестая практика
учит оставлять немного «на столе», создавая пространство
для маневра и возможности для будущих уступок, а…

Седьмая практика объясняет, как правильно отвечать на
вопрос о цене. Важно не просто назвать цифру, а подкрепить
ее контекстом, который демонстрирует ценность и оправдан-
ность. Восьмая практика помогает отличать искренний ин-
терес от ложных сигналов: важно уметь распознавать, когда
партнер действует ради проверки или пытается манипулиро-
вать, и не тратить время на пустые сделки. Девятая практика
предупреждает, что если начало переговоров идет тяжело,
это сигнал о том, что долгосрочные отношения могут быть
сложными, и требует…

Десятая практика посвящена стратегии «купить сейчас»,
когда фиксированная цена мотивирует к немедленному ре-
шению. Одиннадцатая практика учит, что иногда даже про-
игрышная ситуация может быть выигрышной, если вы из-
влекаете опыт, демонстрируете умение и получаете инфор-



 
 
 

мацию для будущих сделок. Двенадцатая практика учит за-
давать вопросы вроде «как вы пришли к этой цене», чтобы
понять логику расчетов партнера и использовать это для ар-
гументации и корректировки собственной позиции. Трина-
дцатая практика объясняет, когда жесткая борьба п…

Четырнадцатая практика касается так называемого «нра-
вящегося кусочка», когда мелкие уступки или добавки ис-
пользуются для укрепления сделки без значительной потери.
Пятнадцатая практика напоминает, что сделка не заверше-
на, пока не получено подтверждение оплаты и выполнения
условий. Шестнадцатая практика предлагает спросить «что
будет справедливо для вас», что позволяет выйти из тупика и
стимулировать партнеров к конструктивному диалогу. Даль-
нейшие практики охватывают разнообразные аспекты: опре-
деление мотивации сторон, управление временными рамка-
ми, ис…

Особое внимание уделяется психологическим нюансам
и невербальной коммуникации: наблюдение за поведением,
выявление невербальных сигналов и использование пауз для
контроля хода переговоров. Практики включают восстанов-
ление «мертвых» сделок, оценку готовности партнера тер-
петь неудобства, распознавание различных типов лжи, ис-
пользование гарантий для минимизации риска и создание
гибкой стратегии, где каждая мелочь имеет значение. Все



 
 
 

это формирует комплексный подход, позволяющий управ-
лять процессом и достигать макси…

В итоге, семидесят семь практик составляют универсаль-
ный набор принципов, применимых как в профессиональ-
ных переговорах, так и в повседневной жизни. Их правиль-
ное использование требует внимательности, стратегическо-
го мышления и гибкости, а освоение этих техник формиру-
ет навык эффективного взаимодействия, умение предугады-
вать и корректировать действия партнера, контролировать
ситуацию и достигать оптимального результата. Постоянная
практика, наблюдение за результатами и адаптация подходов
позволят не только увеличи…



 
 
 

 
Искусство восстановления сделок

 
Переговоры часто заходят в тупик, когда одна или обе сто-

роны упираются в свои позиции и не готовы к компромиссу.
Такие ситуации возникают по разным причинам: усталость,
раздражение, личные амбиции или внешние обстоятельства,
влияющие на настроение и восприятие участников. Успеш-
ный переговорщик должен уметь распознавать момент за-
стоя и применять стратегии восстановления, чтобы вернуть
обе стороны к конструктивному диалогу. Важно дать парт-
нерам пространство для эмоционального остывания, осмыс-
ленное время,…

Следующий шаг — мягкое возобновление контакта. Это
может быть благодарность за участие, комментарий о жела-
нии обсудить детали заново или прямой вопрос: «Хотите
продолжить с того места, где мы остановились?» или «Есть
мысль, которой я хотел бы поделиться, она может оказать-
ся полезной». Такие фразы демонстрируют готовность к со-
трудничеству, снимают напряжение и создают психологиче-
ский комфорт для партнеров. Главная цель — восстановить
доверие и обеспечить возможность конструктивного обсуж-
дени…

Возобновление переговоров требует внимательного слу-



 
 
 

шания и наблюдения за партнёром. Нужно фиксировать лю-
бые изменения в его позиции, словах и невербальных сигна-
лов, чтобы корректировать свои действия. Стратегия восста-
новления может включать демонстрацию гибкости, предло-
жение альтернативных вариантов, смещение фокуса на ме-
нее конфликтные темы или уточнение деталей, которые по-
могут обеим сторонам прийти к согласию. Искусство заклю-
чается в умении видеть перспективу целиком, оценивать по-
следствия и выби…

Одной из ключевых техник являются «переходные фра-
зы», позволяющие снизить напряжение и избежать эскала-
ции конфликта. Фразы типа «Я понимаю вашу позицию,
но…» или «Согласен с вами, однако предлагаю рассмот-
реть…» дают время обдумать ответ и переводят разговор в
конструктивное русло. Они важны не только в бизнес-пере-
говорах, но и в любых взаимодействиях, где важны долго-
срочные отношения, сохранение доверия и репутации. Та-
кие приемы формируют пространство для диалога, в кото-
ром участники могут обсуждать спорные вопросы без из-
лишней э…

Не менее важна оценка мотивации и интересов партнера.
Понимание того, что для него действительно важно, какие
ограничения он испытывает и чего он стремится достичь,
позволяет находить оптимальные точки соприкосновения.



 
 
 

Иногда уступки по незначительным пунктам служат восста-
новлению доверия и создают основу для продвижения по
более важным вопросам. Искусство восстановления сделок
проявляется в способности видеть ситуацию в целом, оцени-
вать риски и последствия, а также принимать решения, ко-
торые обеспечат…



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
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