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Ведение ПереговоровВедение Переговоров

Этапы ведения переговоровЭтапы ведения переговоров

Понятие Понятие AIDDAAIDDA

Понятие Понятие BATNABATNA

Этапы ведения переговоровЭтапы ведения переговоров

Основные техникиОсновные техники



ЭТАПЫ ВЕДЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ

I. Подготовка к ведению переговоров

II. Ведение переговоров

III. Сопровождение достигнутой договоренности



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

1. Собрать информацию о предмете переговоров

2. Проанализировать интересы обеих сторон: чего мы 

хотим достичь и что важно для противоположной 

стороны

3. Определить предмет переговоров:  какие моменты мы  

хотим обсудить во время переговоров

4. Подготовить аргументы и контраргументы

5. Определить цель переговоров и возможные 

альтернативы



1. Цена
2. Качество
3. Доставка
4. Оборот
5. Конкуренция
6. Условия оплаты
7. Другие

Подготовить ответы на вопросы до начала ПЕРЕГОВОРОВ

ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

ЦЕЛЬ

Безопасность доставки
Качество
Цена
Условия оплаты
Логистика
Время доставки - как 
быстро

ЗНАЧИМОСТЬ

30
25
20
10

5
10

Большинство людей используют свою интуицию во 
время ведения переговоров для расстановки 
приоритетов своих целей (интересов), что означает
держат их в голове – но это может быть неэффективно 
при ведении сложных деловых переговоров



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

BATNABATNA -- это акроним (это акроним (BBest est AAlternative lternative 
TTo a o a NNegotiated egotiated AAgreement) greement) ––

Лучшая альтернатива тому, о Лучшая альтернатива тому, о 
чем      договариваютсячем      договариваются

BATNA не является лимитом уступки BATNA не является лимитом уступки 
(bottom line) (bottom line) 



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

Понятие Понятие BATNA BATNA было впервые применено было впервые применено 
лауреатом Нобелевской премии лауреатом Нобелевской премии Джоном Джоном 
Форбсом Нэшем Форбсом Нэшем в его монографии в его монографии 
«Достижение соглашения» («Достижение соглашения» (Getting to YES) Getting to YES) 
в виде предварительных неисследованных в виде предварительных неисследованных 
идей идей 

Далее оно было доработано и применено Далее оно было доработано и применено 
исследователями переговорных процессов исследователями переговорных процессов 
Роджером Фишером и Биллом УриРоджером Фишером и Биллом Ури при при 
разработке Гарвардской программы разработке Гарвардской программы 
переговоров «Program on Negotiation» переговоров «Program on Negotiation» 
(PON) в серии их трудов «Принципы (PON) в серии их трудов «Принципы 
переговоров»переговоров»



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

Лимит уступок (Лимит уступок (bottom linebottom line) определяет ) определяет 
худший допустимый результат худший допустимый результат 

В отличии от лимита уступки (В отличии от лимита уступки (bottom bottom 
lineline), ), BATNABATNA не направлена не направлена 
непосредственно на предмет непосредственно на предмет 
переговоров, но является переговоров, но является 
альтернативным вариантом действий в альтернативным вариантом действий в 
случае отсутствия согласия на случае отсутствия согласия на 
протяжении определенного промежутка протяжении определенного промежутка 
временивремени



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

BATNABATNA

Это вариант, в сравнении с которым Это вариант, в сравнении с которым 
рассматривается соглашениерассматривается соглашение

Он воздерживает ведущего переговоры Он воздерживает ведущего переговоры 
от принятия невыгодных условий или от принятия невыгодных условий или 
утраты лучшего предложения утраты лучшего предложения 

Всегда существует лучший вариант за Всегда существует лучший вариант за 
пределами переговоровпределами переговоров



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

BATNABATNA ––

это альтернатива тому, что может это альтернатива тому, что может 
быть достигнуто в результате быть достигнуто в результате 
переговоров, которая позволяет переговоров, которая позволяет 
придерживаться более гибкой придерживаться более гибкой 
тактики и создает большее тактики и создает большее 
пространство для маневра в пространство для маневра в 
сравнении с заведомо сравнении с заведомо 
установленным лимитом уступки установленным лимитом уступки --
bottom linebottom line



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

Во время определения Во время определения BATNABATNA сторона  сторона  
обязана: обязана: 
Обработать перечень всех возможных Обработать перечень всех возможных 
альтернатив, которые могут быть альтернатив, которые могут быть 
приняты во внимание в случае, если приняты во внимание в случае, если 
переговоры не приведут к желаемому переговоры не приведут к желаемому 
результату результату 
Выбрать наиболее перспективные Выбрать наиболее перспективные 
варианты и привести их в состояние варианты и привести их в состояние 
практически достижимыхпрактически достижимых
Определить наилучшую из альтернатив Определить наилучшую из альтернатив 
и удерживать ее во время переговоров и удерживать ее во время переговоров 
в резерве, как запасной вариантв резерве, как запасной вариант



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

ПРИМЕР: Продажа автоПРИМЕР: Продажа авто

Если у вас есть письменное Если у вас есть письменное 
предложение от дилера купить ваше предложение от дилера купить ваше 
авто за $100авто за $10000

Ваша BATNA в случае переговоров с Ваша BATNA в случае переговоров с 
другими потенциальными покупателями  другими потенциальными покупателями  
$100$10000

Это значит, что вы получите  $100Это значит, что вы получите  $10000 за за 
ваше авто даже без ведения ваше авто даже без ведения 
переговоров переговоров 



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

Другие факторы тоже влияют на решение: Другие факторы тоже влияют на решение: 
Предложение $90Предложение $9000 от близкого родственника от близкого родственника 
(хорошие отношения стоят $10(хорошие отношения стоят $1000 или больше?) или больше?) 
Предложение $125Предложение $12500 с выплатой через 45 дней с выплатой через 45 дней 
(какова вероятность того, что обязательство на (какова вероятность того, что обязательство на 
будущее не будет выполнено и не будет ли ваша будущее не будет выполнено и не будет ли ваша 
предварительная BATNA $100предварительная BATNA $10000 все еще в силе?) все еще в силе?) 
Предложение от другого дилера сбросить $50Предложение от другого дилера сбросить $5000 от от 
цены предложенного нового авто (желаете ли вы цены предложенного нового авто (желаете ли вы 
покупать новое авто прямо сейчас и покупать покупать новое авто прямо сейчас и покупать 
конкретную предложенную марку? Также, конкретную предложенную марку? Также, 
является ли мизерная скидка в месячной оплате является ли мизерная скидка в месячной оплате 
стоящей в сравнении со $100стоящей в сравнении со $10000, полученными , полученными 
сегодня?) сегодня?) 



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

ЗакупкиЗакупки
Представьте себе ситуацию: Представьте себе ситуацию: 

Компания Компания AA может выбирать или закупать может выбирать или закупать 
от компаний  В,от компаний  В,CC та та DD, но компании , но компании BB, , CC и и 
DD имеют возможность продавать только имеют возможность продавать только 
компании А компании А 
В этом случае компания В этом случае компания A A использует использует 
свою мощную свою мощную BATNABATNA позицию  для позицию  для 
получения лучших предложений при получения лучших предложений при 
использовании соревнования компаний использовании соревнования компаний BB, , 
CC и и DD
Это обычная для делового мира практика Это обычная для делового мира практика 
менеджеров относительно закупок и менеджеров относительно закупок и 
поставокпоставок



ПОДГОТОВКА К ВЕДЕНИЮ ПЕРЕГОВОРОВ

Вспомогательные Вспомогательные 
инструментыинструменты



Criteria PP "MKS CENTR" PP "TEHNOMARKET" PP "APS"

Purchase Cost (UAH) 38 250,00 39 900,00 43 198,00

Payment conditions After payment 5 days After payment 10 days After payment 1 day

Delivery conditions DDU Mykolaiv DDU Mykolaiv DDU Mykolaiv

Time of delivery 5дн. 10дн. 10дн.

Experience of cooperation 1 year 1year 3year

10 бальна оцінка

PP "MKS CENTR"
PP 

"TEHNOMARKET"
ПП "АПС"

Purchase Cost (UAH) 50 8 6 4

Payment conditions 20 6 7 3

Delivery conditions 20 9 9 9

Time of delivery 10 8 5 5

Experience of cooperation

100 31 27 21

PP "MKS CENTR" PP "TEHNOMARKET" PP "APS"

Purchase Cost (UAH) 400 300 200

Payment conditions 120 140 60

Delivery conditions 180 180 180

Time of delivery 80 50 50

Experience of cooperation 0 0 0

780 670 490

Criteria

Average weighted

Electromagnetic washer М 42 B suppliers' assesment.

Criteria Weight

Grades ammount

Choice of the supplier

0

100

200

300

400

500

600

700

800

900

PP "MKS CENTR" PP "TEHNOMARKET" PP "APS"

Estimation

Клиентская база



                                                                                           IMPAC

Prepared by:......
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Список аргументов –

контраргументов
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N
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ABOUT 
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NEGOTIATION 
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План ведения переговоровПлан переговоровПлан переговоров



AIDDAAIDDA

AATTENTION TTENTION 

IINTERESTNTEREST

DDESIREESIRE

DDECISIONECISION

AACTIONCTION



AIDDAAIDDA

Do I like and respect you?Do I like and respect you?

What can you suggest in my situation?What can you suggest in my situation?

How can you prove your claim?How can you prove your claim?

Is it good time to do it now?Is it good time to do it now?

I will act today, tomorrow, When???I will act today, tomorrow, When???



1. ВВОДНАЯ ЧАСТЬ
-первое впечатление - как понравиться и завоевать уважение?
-войти в роль

2. ПРЕЗЕНТАЦИЯ ПРЕДЛОЖЕНИЯ

-как заинтересовать и убедить
-отличительные черты и выгоды

3. ПОСТАВЩИК ПРЕДСТАВЛЯЕТ СВОЕ ПРЕДЛОЖЕНИЕ

4. АРГУМЕНТЫ И КОНТРАРГУМЕНТЫ

5. ДОСТИЖЕНИЕ СОГЛАСИЯ

ЭТАПЫ ВЕДЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ :

ВЕДЕНИЕ ПЕРЕГОВОРОВ



ДЛЯ ХОРОШЕГО НАЧАЛА :   

1. Понравьтесь и завоюйте первоначальное уважение

2. Создайте непринужденный фон для разговора

3. Не перебивайте

4. Уважайте позицию другой стороны - покажите это уважение

5. Избегайте негативной коннотации

6. Помните о внешнем виде и о том, как Вы себя подаете

7. Не давите „только” ваше предложение – ищите компромисс

8. Определите каковы ожидания другой стороны

Помните : первое впечатление создается один раз!

УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ



ОТЛИЧИТЕЛЬНЫЕ ЧЕРТЫ И ВЫГОДЫ –
ЧТО ОНИ ДАЮТ

Черты – качества:
•Авто имеет ABS.

•Авто имеет подушки безопасности.

•Авто имеет EBD – система распределения тормозного 

усилия между колесами

Преимущества:

Авто безопасно

УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ



ПРИМЕР 1:ПРИМЕР 1:

КачествоКачество: в общественной организации : в общественной организации 
есть кредитный союз «Поступесть кредитный союз «Поступ--Кредит»Кредит»

ПреимуществоПреимущество: вы можете быстро и : вы можете быстро и 
удобно получить необходимую вам удобно получить необходимую вам 
суммусумму для ведения бизнесадля ведения бизнеса на на 
сравнительно выгодных условияхсравнительно выгодных условиях



ПРИМЕР 2:ПРИМЕР 2:

КачествоКачество: В рамках общественной : В рамках общественной 
организации работает Деловой Союз организации работает Деловой Союз 
УкраиныУкраины

ПреимуществоПреимущество: Вы сможете защитить : Вы сможете защитить 
и продвигать интересы вашего бизнеса и продвигать интересы вашего бизнеса 
на каждом этапе взаимодействия с на каждом этапе взаимодействия с 
клиентами и представителями властиклиентами и представителями власти



ПРИМЕР 3:ПРИМЕР 3:

КачествоКачество: мы объединяем активных и : мы объединяем активных и 
достаточно влиятельных  граждан, достаточно влиятельных  граждан, 
которые представляют, в основном, которые представляют, в основном, 
средний класс средний класс 

ПреимуществоПреимущество: мы : мы -- общественное общественное 
лобби  ваших интересов, и можем лобби  ваших интересов, и можем 
поддержать вашу политическую силу в поддержать вашу политическую силу в 
проведении гражданских акций любого проведении гражданских акций любого 
рода рода 



УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ

ТРЕБУЙ МНОГО, НО НЕ СЛИШКОМ МНОГО!  
Ваше предложение другой стороне должно обеспечивать реализацию 
ваших целей и  должно быть хорошо обосновано, чтобы другая сторона 
не могла отвергнуть его 
  

• Первоначальное предложение  –  мы берем оптимистичный сценарий и к 
этому немного добавляем  

 
• Первоначальное предложение  не должно быть завышенным, так как это 

может привести сразу  к срыву переговоров 
 

• При подаче слишком завышенного предложения мы „теряем” область 
переговоров и вступаем в зону “уступок” 

 
• Если это возможно – первоначальное предложение должно включать 

„дополнительные требования” – то чем можно поступиться в течение 
переговоров  

 



КАК ЗАДАВАТЬ ВОПРОСЫ ?
Вместо:
Не хотели бы вы купить авто ?
Лучше сказать :
Вы беспокоитесь о своей безопасности за рулем ?
Считаете ли Вы, что Ваше авто должно быть по-настоящему комфортным
?
Вместо :
Не предоставите Вы мне скидку ?
Лучше сказать :
Заинтересованы ли Вы в большом обороте ?
Хотите иметь лояльных клиентов ?

Всегда задавайте вопросы, подразумевающие положительный 

ответ другой стороны

УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ



УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ

1.  Спрашивая :    ЗАЧЕМ ?
-узнаете причину действий другой стороны

-определяете платформу для достижения соглашения

ЗАЧЕМ вы настаиваете на предоплате ?

ПОЧЕМУ требуете увеличения цены на 5, а не на 3 или 7%?

2. Спрашивая :    ПОЧЕМУ НЕ ?
ПОЧЕМУ НЕ применяете принцип зависимости уровня 
скидки от оборота?

3. Спрашивая :    ЧТО........ ЕСЛИ....... ?
-позволяет определить границы уступок, на которые пойдет 

другая сторона
Что Вы скажите, если мы свяжем цену с фактом безусловного 
выполнения сроков и качества доставки?

КАК ЗАДАВАТЬ ВОПРОСЫ ?



1. Объясните преимущества: чем это выгодно другой стороне

2. Приведите все возможные преимущества

3. Привлеките внимание : начните с самого интересного, что 

делает предложение привлекательным. „Мы лучше всех...и т.д.”  

оставьте напоследок

4. НЕ представляйте важные аргументы в середине. Обычно люди 

помнят лучше, что сказано в начале и конце презентации

5. Представьте особые аргументы, по которым вы гарантированно 

получите согласие. Согласие в малом облегчает достижение 

консенсуса в целом

КАК УБЕДИТЬ - ПЕРЕУБЕДИТЬ?

УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ



КАК УБЕДИТЬ - ПЕРЕУБЕДИТЬ?

УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ

6. Всегда базируйтесь на общепринятых истинах: принципы 
справедливости, хорошие манеры, постулаты, принятые в 
этом бизнесе и т.д.: „как известно это должно быть....”, 
“понятно, что цена зависит от ...”   

7. Не фокусируйтесь лишь на аргументах “ЗА” ваше 
предложение . Используйте “ЗА и ПРОТИВ” но всегда 
аргументы “ЗА” в конце. Другая сторона найдет, что 
привести ПРОТИВ 

8. Представляйте рациональные аргументы. Теоретически 
лучше, если другая сторона придет к  правильному выводу 
сама, но это может не случиться или привести к 
неправильному для нас выводу  

 
 



КАК УБЕДИТЬ - ПЕРЕУБЕДИТЬ?

УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ

 9. Повторите предложение другой стороны 
Проявите интерес, подумайте над ответом, уточните позиции, 
пробуйте добыть дополнительную информацию 

 
 10. Время от времени оставьте реплику без комментариев 

   - это провоцирует к разговору другую сторону 
 

 11. Подытожьте  
         -  продолжайте напоминать о моментах, по которым уже 
достигнута договоренность и наметьте перспективу  развития 
переговоров  

  
 



УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ

Как отвечать на обвинения?

1. Метод : Превратите обвинение в вопрос

2. Цель : Приведите другую сторону к ответу на данный вопрос

3. Основание: Это будет легче для принятия ответа другой стороной

К тому же другая сторона таким способом может найти ответ
и преимущества, до которых даже вы не додумались

Example :  Ваш оборот с нашей компанией очень мал.
Да, это правда – но как Вы думаете почему так случилось

В чем причина данной ситуации?



Тактика и техники ведения 
переговоров

1. „Камуфляж”

2. „Плохое известие” 

3. „Хороший и Плохой” 

4. „Последнее желание” 

5. „Убийственный вопрос” 

6. Отвлекающие

7. Уступка , блеф , угроза

УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ



1. Не считайте переговоры борьбой; воспринимайте их как процесс 
преодоления препятствий, которые являются результатом различия
восприятия двух сторон

2.  Старайтесь выглядеть сильнее, чем на самом деле
3.  Концентрируйтесь на слабых сторонах другой стороны

4. Если ваша позиция изначально сильнее, не уничтожайте другую 
сторону – дайте им думать, что достижение согласия - „выигрышная 
ситуация”для обеих сторон

5. Старайтесь не раскрывать, чего вы на самом деле хотите достигнуть

6.  Преобразуйте обвинения в вопросы

7.  Задавайте открытые вопросы

СОВЕТЫ ЭФФЕКТИВНОМУ ПЕРЕГОВОРЩИКУ

УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ



• Никогда не соглашайтесь на первое предложение 

другой стороны

• Уступайте медленно, меньше и меньше с каждым шагом

• Не уступайте в первую очереди по моментам, 

важным для вас

• Не уступайте только потому, что другая сторона настаивает

• Постоянно напоминайте другой стороне о уже сделанных 

вами уступках и как это важно для вас

Как правильно уступать

УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ



УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ

Угрозы - сильные и слабые стороны

• Люди более реагируют на угрозу чем на обещание благ, 

потому что страх более сильный мотив

•Угрозы обычно ассоциируются с властью и силой

• Вам совсем необязательно исполнять угрозу

• Угрозы имеют негативное влияние на взаимоотношения 

между сторонами

• Другая сторона начинает искать „альтернативу” 

• Угрозы могут привести к эскалации конфликта



Угрозы - сильные и слабые стороны

• Не начинайте переговоры с угроз

• Начинайте угрожать в слабой форме, 

как предупреждение

• Логически обосновывайте свои угрозы 

• Старайтесь, чтобы угрозы были реальными

УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ



УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ

Блеф

• Используйте эту технику рационально и только 

после соответствующей подготовки

• Учтите риск провала – не выше ли риск того, 

что можно достигнуть

• Предложите, но не высказывайтесь прямо- это дает вам
возможность отступиться от определенных предложений

• В ситуации, когда другая сторона претендует прекратить
переговоры по причине вашего„блефа”  -
не препятствуйте



УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ

Как отвечать на угрозы?

1. Оцените угрозу

2. Пусть тишина поработает на вас

3. Изобразите, что вы не поняли угрозы

4. Попросите разъяснить или повторить сказанное

5. Улыбнитесь или засмейтесь

6. Выразите смущение и неверие

7. Дайте проявиться чувству „вины” за угрозу вам

8. Измените вектор угрозы

9. Отложите обсуждение этой темы

10. Ответьте на угрозу собственной угрозой



УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ

Пути выхода из тупика

1. Начните с начала

2. Укажите на негативные последствия

3. Учитывайте „ чтобы случилось, если....”

4. Отложите обсуждение

5. Достигните согласия в отношении правил 

ведения переговоров

6. Постарайтесь вызвать симпатию у другой стороны

7. Ищите союзника для поддержки вас



УМЕНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ

Способы преодоления сопротивления

1. Будьте готовы принять другую точку зрения

2. Переформулируйте

3. Наводите мосты

4. Покажите негативные последствия, если не 

достигнут консенсуса 

5. Подумайте об альтернативных действиях

6. Оставляйте возможность выбора



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕСПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ

ВОПРОСЫ???ВОПРОСЫ???


