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 Переговоры – это вид совместной с 
партнером деятельности, как правило, 
направленной на решение проблемы

Они всегда предполагают, по крайней мере, двух 
участников, интересы которых частично совпадают, а 
частично - расходятся. В иных случаях мы имеем дело 
совсем с другими видами взаимодействия. При полном 
совпадении интересов сторон обсуждение не 
требуется, участники просто переходят к 
сотрудничеству. При полном их расхождении мы 
наблюдаем в наиболее явном виде конкуренцию, 
состязание, противоборство, конфронтацию.



Нравится вам это или нет, но вы 
являетесь человеком, ведущим 
переговоры. Переговоры - это 
факт нашей повседневной жизни, 
основное средство получить от 
других людей то, чего вы хотите.

Хотя переговоры происходят 
каждый день, вести их как следует 
нелегко. Люди оказываются перед 
дилеммой. Они видят лишь две 
возможности ведения переговоров - 
быть податливым или жестким. 
Вторая стандартная стратегия в 
переговорах предусматривает 
средний подход - между мягким и 
жестким, но включает в себя 
попытку сделки между стремлением 
достичь желаемого и ладить с 
людьми.



Есть третий путь ведения переговоров, 
предусматривающий позицию, основанную не на 
слабости или твердости, а скорее объединяющий и то 
и другое. Метод принципиальных переговоров, 
разработанный в рамках Гарвардского проекта по 
переговорам, состоит в том, чтобы решать проблемы 
на основе их качественных свойств, то есть, исходя из 
сути дела, а не торговаться по поводу того, на что 
может пойти или нет каждая из сторон



Метод означает жесткий подход к 
рассмотрению существа дела, но 

предусматривает мягкий подход к отношениям 
между участниками переговоров. Он не 

прибегает к трюкам и не использует фактор 
положения. Принципиальные переговоры 

показывают, как достичь того, что вам 
полагается по праву, и остаться при этом в 

рамках приличий.



В процессе переговоров 
можно выделить три 

основные стадии:

подготовка к переговорам

процесс их ведения

анализ результатов 
переговоров и выполнение 

достигнутых договоренностей

1

2

3



Прежде чем садиться за стол переговоров, следует учитывать их 
содержательный аспект, который предусматривает четкий 
анализ проблем, диагноз ситуации; формирование общего 
подхода к переговорам, их целей, задачам, позициям; прогноз 
изменения ситуации и результатов, определение возможных 
вариантов решения; проектирование благоприятных условий; 
подготовку предложений и их аргументацию, составление 
необходимых документов.

Важно также обратить внимание на тактическую 
подготовку, которая сориентирована на выбор методов и 
способов ведения переговоров, распределение ролей 
между участниками команды, на отладку рабочих, 
деловых отношений с партнером



Рассматривая непосредственно процесс ведения 
переговоров, многие исследователи отмечали, что он 

- в зависимости от задач, которые решают его 
участники - может быть подразбит на несколько 

этапов:



Разумеется, выделенные этапы следуют не 
строго друг за другом. Уточняя позиции, стороны 
могут и согласовывать сразу ряд вопросов или 
отстаивать свою точку зрения (возможно, 
организовав для этого специальные рабочие 
органы - экспертные группы), а в конце 
переговоров участники могут вновь перейти к 
уточнению отдельных элементов своих позиций. 
Однако в целом последовательность в решении 
указанных задач должна сохраняться. Ее 
несоблюдение может вести к значительному 
затягиванию переговоров, а то и их срыву.


