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Деловые переговоры
• Переговоры — это средство, взаимосвязь между людьми, 
предназначены для достижения соглашения, когда обе стороны 
имеют совпадающие либо противоположные интересы.

• Разница между позициями и интересами в переговорах заключается в 
том, что позиция - это нечто, о чем принято решение, а интересы - это 
нечто, что заставило принять решение. 

• Один из наиболее приемлемых способов раскрыть интересы другой 
стороны - это поставить себя на место противоположной стороны и 
определить, какое решение, по их мнению, вы должны предложить, а 
затем спросить себя, почему они сами не приняли такого решения. 



Деловые переговоры
• Люди лучше слушают, если чувствуют, что их поняли. Они склонны 
считать, что те, кто понимает, знающие и симпатизирующие им люди, 
к чьему мнению стоит прислушаться. Поэтому, если вы хотите, чтобы 
другая сторона уважала ваши интересы, начните с того, что доведите 
до их сведения об уважении их интересов. 

• Твердая защита своих интересов на переговорах не означает, что вы 
оказываетесь понимать точку зрения своих оппонентов. Совсем 
наоборот. Вряд ли стоит рассчитывать, что другая сторона 
прислушается к вашим интересам и обсудит ваши варианты, если вы 
не будите принимать во внимание её интересы и не покажите, что вы 
открыты для их предложений. 



Деловые переговоры
Содержательная подготовка переговоров включает решение 
следующих вопросов:

• анализ проблемы и диагностика ситуации;

• формирование общего подхода, основных целей и задач;

• определение переговорной позиции, возможных вариантов решения 
проблемы и согласование интересов;

• формирование предложений и их аргументация.



Правила организации беседы.
• Правила организации и проведения деловых бесед направлены на то, 
чтобы способствовать успешному их проведению, чтобы 
удовлетворение и хорошее впечатление от взаимодействия осталось 
у каждой из сторон. Основной принцип – равноправия и взаимного 
уважения. Обычно о времени и месте поведения беседы 
договариваются заранее, за 3 – 5 дней. Меньший интервал может 
помешать кому-то из участников, нарушив их планы, больший – 
снижает надежность договоренности из-за возможных изменений 
графика каждого участника. 

• Состав участников беседы (и переговоров) также согласуется заранее 
и отражает баланс интересов сторон. Оговариваются также 
тематические рамки беседы и ее основные цели. 



Правила организации беседы.
• Вступая в переговоры, участники могут использовать различные 
стратегии их ведения. Выбор той или иной стратегии зависит от 
ситуации, в которой ведутся переговоры, готовности сторон 
реализовать интересы друг друга, понимания успеха переговоров их 
участниками.

• Чтобы достичь успеха на переговорах, необходима тщательная 
подготовка. Тщательная подготовка к переговорам – это залог их 
успешного проведения.



Правила организации беседы.
• Необходимо также отметить то, что одно лишь знание о переговорах 
еще не является достаточным основанием для успеха. Не менее 
важную роль играет формирование и развитие навыков ведения 
переговоров. А умение вести переговоры приобретается лишь при 
реализации имеющихся знаний на практике. И не стоит забывать о 
том, что переговоры могут достичь своей цели только в том случае, 
если их участники искренни в стремлении к совместному поиску 
решения проблемы. В противном случае стороны скорее 
демонстрируют решительность, чем стремятся найти решение


