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9

Введение

У
мение общаться  — это талант? В  некоторой степени. Получа-
ется, это врожденное качество? Частично. Но  не  спешите от-

кладывать книгу. Мы  уверены: способность к  переговорам можно 
и  даже нужно развивать. Хотя при обсуждении этой темы вопро-
сов всегда больше, чем ответов. Мы постараемся разобраться с наи-
более значимыми из  них. 

Возможно, если вы не руководитель и не специалист, который 
по роду деятельности обязан проводить много встреч с клиентами 
и партнерами, то решите, что книга по переговорам вам ни к чему. 
Но  ведь каждый из  нас ежедневно пытается договориться с  род-
ными и близкими, с детьми, с родителями, с друзьями… Мы обсу-
ждаем не  только рабочие задачи и  проблемы, но  и  где провести 
отпуск, куда пойти в выходные, какие крупные и срочные покупки 
нужно совершить, где встретиться в  пятницу вечером с  друзья-
ми… Все это происходит в  диалоге, в  ходе которого важно заин-
тересовать собеседника, а также понять, когда можно согласиться 
с  ним, а  когда лучше настоять на  своем. 

Переговоры  — это  основной  способ  добиться  желаемого 
от окружающих. Следовательно, и ваш успех в жизни, и удовлетво-
ренность тем, что с  вами происходит, напрямую зависит от  вашей 
эффективности как переговорщика. И, конечно, сам алгоритм этого 
взаимодействия, продуманность и  системность всех шагов напря-
мую сказывается на  продуктивности переговоров и  их  результате.



1 0

П
Е

Р
Е

Г
О

В
О

Р
Н

Ы
Е

 К
Е

Й
С

Х
А

К
И

. 
Р

А
Б

И
Р

А
Е

М
 9

7
 С

Л
О

Ж
Н

Ы
Х

 С
И

Т
У

А
Ц

И
Й

 В
 П

Е
Р

Е
Г

О
В

О
Р

А
Х Резонно возникает вопрос: каждая ли  деловая или бытовая 

встреча проходит в  благожелательной атмосфере, когда обе сто-
роны прикладывают усилия для поиска компромисса? Как часто 
в  ответ на  вашу уступку делается аналогичный шаг с  другой сто-
роны? Когда наблюдается взаимный интерес сторон к  поиску 
наиболее приемлемого для всех решения, а общение идет в атмо-
сфере взаимного доверия? 

Увы, не  часто, а  многие скажут  — никогда. Таковы реалии: 
ничего личного  — только бизнес. Даже если степень взаимного 
интереса примерно равная, ваш партнер все равно постарается 
добиться более выгодных (для себя) условий сотрудничества и, 
естественно, за  ваш счет. Если же  вы более заинтересованы в  со-
трудничестве, чем ваш собеседник, то вряд ли  он сделает вам 
«бесплатные подарки» и  задумается о  ваших интересах. 

Наш тренерский, преподавательский и  управленческий опыт 
насчитывает три десятка лет. Естественно, в  ходе этой деятель-
ности нам постоянно приходилось совершенствовать свою пере-
говорную практику, а  в  качестве консультантов анализировать 
опыт других: и  наших клиентов, и  наших слушателей, и  наших 
партнеров. Особенно подробно темой переговоров мы  занима-
емся последние 10 лет. Это наша пятая книга по вопросам деловых 
коммуникаций, которая вышла за  этот период.

Как говорится, «мудрый учится на  чужих ошибках, ум-
ный  — на  своих, а  глупый их  повторяет». Мы  решили пока-
зать через истории как успешные действия переговорщиков, 
их  просчеты и  промахи влияют на  исход переговоров. Многие 
из  этих историй  — реальные ситуации, с  которыми сталкива-
лись мы, наши ученики, партнеры и  клиенты. Несколько слу-
чаев взяты из  мировой практики или художественной литера-
туры. Но  главное: используя эти наглядные примеры делового 
взаимодействия, мы  хотим обратить ваше внимание, уважаемые 
читатели, на ряд важных моментов делового общения и предло-
жить несколько полезных советов по  совершенствованию пере-
говорной практики.
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ЕЛюбые переговоры  — это процесс, который необходимо 

умело выстроить и  грамотно организовать. Прочитав нашу кни-
гу, вы  научитесь выстраивать общение не  только с  партнерами 
по  бизнесу, но  и  в  целом с  окружающими, чтобы они заинтере-
совались и точно захотели воспользоваться вашим предложением, 
а  «не имели вас в  виду». При этом вам не  придется использо-
вать «запрещенные» психологические приемы или иным образом 
воздействовать на  собеседника. Кроме того, вы  научитесь и  сами 
противостоять манипуляциям оппонента, не  попадая в  ловушки 
эмоций или внешних обстоятельств.
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И с т о р и я  1

Вопрос читательницы

Однажды на  встрече с  читателями в  Доме книги 
на  Невском (Санкт-Петербург) одна из  участниц разговора, 
под смех окружающих, задала простой житейский вопрос: 
«Как третий раз в  этом году уговорить мужа съездить 
на  отдых?».

Мы не  стали давать прямого ответа, а  предложили 
на  рассмотрение аудитории три варианта возможного 
диалога.

Акцент на  себя: «Дорогой, ведь ты  меня любишь и  хочешь 
сделать мне приятное и  порадовать меня…».

Акцент на  внешние образы: «Петровы уже три раза 
в  этом году отдыхали, а  в  следующем месяце собираются 
в  очередную интересную поездку. Кстати, ты  слышал, что 
журнал “Здоровье” рекомендует недельный отдых каждый 
квартал? Они объясняют это тем, что организм так лучше 
отдыхает и  восстанавливается».

Акцент на  интересы другой стороны (мужа): «Дорогой, 
ты  так много работаешь, себя не  бережешь, ты  устал 
и  измотан, тебе нужен отдых. Я  понимаю, что у  тебя много 
срочной и  важной работы, но  подумай о  своем здоровье, ведь 
ты  нужен нам всем! Найди возможность для недельного 
отдыха. А  я  постараюсь быть позитивным дополнением 
и  любящим спутником во  время этой короткой передышки. Для 
более продуктивного отдыха необходима смена обстановки...».


