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Переговоры – это суть любого акта общения между людь-
ми. Каждый раз при взаимодействии с другим человеком мы ве-
дем переговоры: вербальные или невербальные, осознанно или 
нет. Управляя автомобилем, разговаривая с детьми, выполняя 
служебные поручения, мы часто ведем переговоры, кто-то мо-
жет провести их лучше или хуже. Это не значит, что мы должны 
активно договариваться обо всем и все время. Это означает 
лишь, что тот, кто яснее представляет себе законы общения с 
другими людьми, получит больше от жизни. 

Настоящий тренинг сфокусирован на деловых перегово-
рах, которые в самом общем смысле можно назвать переговора-

ми о продаже (интеллектуальной или материальной собственности, времени, площадей, 
доли в партнерстве, услуг и т.д.) 

В большинстве книг о переговорах рассматривается подход, когда переговоры 
ориентированы на выгоду. В его основе лежит представление, что люди рациональны. 
Но в реальной жизни такой подход себя не оправдывает. Большинство важных перего-
воров содержат сильный эмоциональный компонент, зачастую заставляющий людей 
действовать иррационально. 

Исследования показывают, что менее 10% причин, по которым люди приходят к 
соглашению, имеют какое-либо отношение к тематике переговоров. Более 50% зависит 
от людей – нравятся ли они друг другу, доверяют ли они друг другу, выслушивают ли 
они друг друга? Чуть более трети зависит от процесса – стратегий и приемов, которыми 
они пользуются, то есть готовы ли они рассматривать (рациональные и эмоциональ-
ные) потребности друг друга? Согласны ли они по ключевым вопросам повестки дня? 
Искренни ли их взаимные обещания? 

Если вы полагаете, что главное в переговорах – вопросы, связанные с их темати-
кой, то будете правы, как это ни прискорбно, но неубедительны. Ведь факты и соответ-
ствие между ними – всего лишь один довод в ходе переговоров. Намного важнее люди 
и используемый ими процесс. Такой подход особенно тяжело принять людям, которые 
концентрируются на тематике переговоров, – врачам, инженерам, финансовым экспер-
там. И все же, если верить исследованиям, это так. В том-то и дело, что вы сможете ис-
пользовать вопросы, связанные с тематикой переговоров, в своем стремлении эффек-
тивно убедить другую сторону – не раньше, чем она будет готова выслушать вас. 

Фокусирование на людях означает также то, что, когда вы ведете переговоры с 
представителями некой группы, вы должны сосредоточить свое внимание на отдельных 
личностях в этой группе, а не на компании, в которой они работают, не на их культуре, 
половой принадлежности, расе или вероисповедании. Каждый человек неповторим и 
уникален. 

Стратегии, приемы и позиции вместе составляют переговорный процесс, то есть 
то, как вы разговариваете с другими, как ведете себя, и что поможет вам достичь луч-
ших результатов. Здесь мы приходим к тому, что называется настоящей эффективно-
стью в переговорах, убеждении и общении. Именно здесь начинается реальный успех 
во взаимодействии с другими людьми. 

Коммуникативные техники – основа современных бизнес-технологий вообще и 
переговорных процессов в частности. В рамках конференции предполагается проведе-
ние бизнес-тренинга по использованию коммуникативных техник в деловых перегово-
рах. Целью тренинга является изучение этапов, техник и психологии ведения деловых 
переговоров. 

В ходе тренинга особое внимание уделяется следующим коммуникативным 
техникам: 

– формированию первого впечатления; 
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– техникам активного слушания (pacing, эхо, логическое следствие, перефразирование и 
т.д.); 

– техника опроса СПИН; 
– техникам презентации (технике СВ и др.); 
– технике работы с возражениями; 
– технике выхода из конфликтных ситуаций; 
– техникам завершения переговоров. 

Кроме того, в тренинге уделяется внимание выработке навыков выбора правиль-
ной линии поведения в зависимости от умения правильно диагностировать психологи-
ческий тип партнера по переговорам [4]. 
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