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О Т  А В Т О Р А

Ч
то мешает осуществить задуманное на 100%? Понятно, 
это зависит от ситуации. Каждый раз, когда человек хо-

чет что-то осуществить, он (если человек практичный) пре-
жде подумает: что придется преодолеть? И нередко прихо-
дит к выводу, что список препятствий едва ли не бесконечен.

А что мешает переговорщикам, порой даже весьма опыт-
ным, достигать своих целей? Негибкость взглядов, неготов-
ность к компромиссу, личные амбиции… Да, и этот список 
можно продолжать и продолжать.

Мне очень часто задают подобные вопросы на тренингах. 
Я отвечаю, всякий раз учитывая конкретную ситуацию. Од-
нако с годами я увидел, что есть смысл обобщить ответы. 
В результате и родилась эта книга, которая не просто дает 
ответы. Я стремился написать учебное пособие по одной из 
самых сложных дисциплин бизнес-тренинга: настольную 
книгу переговорщика. На этих страницах собраны упраж-
нения, которые помогут не только узнать о различных при-
емах ведения успешных переговоров, но и сразу потрениро-
ваться. Книга станет вашим личным инструментом ведения 
переговоров, вашим арсеналом «боевых приемов».

Говоря «вам», я прежде всего, имею в виду тех, кто от-
крыл для себя переговоры и как науку, и как настоящее 
искусство. Книга будет полезна тем, кто хочет заранее 
готовиться к переговорам, просчитывать всевозможные 
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ОТ АВТОРА

шаги и варианты развития событий. И это не просто слова. 
Обучаясь на семинарах и тренингах, в том числе в Camp 
Negotiation Institute (США), я всегда стремился вопло-
щать все самое ценное в жизнь. Все мысли, изложенные 
на этих страницах, пропущены мной через призму лично-
го восприятия, опыта, сознания. Все приведенные приме-
ры — из личного опыта. Все рекомендации и советы давно 
отработаны на практике, и их польза тщательно проанали-
зирована. Кем и когда?

Да простит читатель кажущуюся нескромность, но ответ 
будет — мною. Человеком, у которого опыт работы в прода-
жах и закупках более 17 лет. Человеком, которому прихо-
дилось вести сложные — и нередко, на первый взгляд, бес-
перспективные — бизнес-переговоры едва ли не половину 
своего 16-часового рабочего времени.

Впрочем, может быть, читателю уже попадала в руки 
моя первая книга «Жесткие переговоры»? Или он слышал 
о ней от друзей-знакомых. Спешу «разочаровать» тех, кто 
ее не читал: название первой моей книги вовсе не означает, 
что техники переговоров связаны с грубостью или чрезмер-
ным давлением. Как раз наоборот!

Согласен, в наши дни мы нередко сталкиваемся с «быд-
лом», «хамами», «танками», «царями» и подобными персо-
нажами, с которыми, однако, нам приходится иметь дело. 
Стиль ведения переговоров таких «персон» порой если не 
обескураживает и не сбивает с толку, то, как минимум, вы-
зывает трудности в получении нужного результата.

В этой книге я познакомлю вас и со специальными тех-
никами жестких переговоров, применяемыми, в том числе, 
спецслужбами. Книга позволит вам изучить основные стра-
тегии перехвата, удержания и управления в сложных пере-
говорных ситуациях. А также — отработать и внедрить на 
практике навыки, позволяющие контролировать протека-
ние жестких переговоров. Обязательно отработать — имен-
но поэтому я привожу так много упражнений. Ведь перего-
воры — это прежде всего практика! Удачи!
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