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ВВЕДЕНИЕ

Ангелы. Сладкие. Нежные. Эти слова приходят нам на ум, 
когда мы думаем о детях. Но иногда мы используем и дру-
гие эпитеты. Правда, они не столь позитивны. Упрямые. 
Настырные. Манипулирующие. И — побеждающие!

Правда заключается в том, что, когда дело доходит 
до конфликта с детьми, дети почти всегда выигрывают, 
а родители проигрывают. Обычно старшие смиренно 
говорят себе: «Лучше уж сразу пойти вниз и принести 
Бетти ее плюшевого слона, ведь она в конце концов все 
равно добьется своего». 

Дети — лучшие переговорщики в мире. 
Ситуация, когда дети получают все, что хотят, а роди-

тели уступают, привычна. Как же такое могло случиться? 
Как может успешный сорокалетний адвокат проиграть 
четырехлетнему малышу? И все-таки взрослые могут 
освоить науку ведения переговоров, которой в совершен-
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стве владеет каждый ребенок. Тому, что дети являются 
отличными переговорщиками, простого объяснения нет. 
Но очевидно то, что в зависимости от конкретной ситуа-
ции они используют широкий спектр приемов и методик, 
от которых большинство из нас вынуждены отказаться, 
подчиняясь нормам общества. В этой книге вы найдете 
описания детских приемов и методик ведения перегово-
ров, а также сможете научиться использовать их в бизне-
се и других сферах жизни.

Способность вести переговоры так, как это делают 
дети, пригодится вам не раз в, казалось бы, безвыходных 
ситуациях. Если вы научитесь вести переговоры так, 
как это делают дети, то сможете получить практичес-
ки все, что захотите.

Ключевые детские техники ведения переговоров
Вам предлагается перечень основных приемов. Возмож-
но, он слишком длинен для вас. Чтобы лучше запомнить 
его, советую вам провести немного времени на детской 
игровой площадке — там бегают маленькие наглядные 
пособия.

• Закати истерику.
• Вынуди наиболее расположенного человека сказать 

«да».
• Настрой одну сторону против другой.
• Добейся сочувствия.
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• Дай себе передышку.
• Измени правила.
• Выпроси подачку.
• Медли и затягивай, изматывая другую сторону.
• Преврати переговоры в игру.
• Действуй иррационально.
• Уверяй другую сторону, что ты заболеваешь.
• Давай заведомо невыполнимые обещания.
• Выигрывай, используя свое очарование.
• Забери свой мячик и иди домой.
• Соблюдай все правила.
• Будь милым.
• Будь обезоруживающе честным.
• Постарайся угодить другой стороне.
• Позволь противнику думать, что он выиграл.
• Крепко держись за свою команду.
• Напомни: «Мой папа может побить твоего папу».

Вы наверняка заметили, что большинство приемов пред-
полагают ангельское поведение. Однако, чтобы вести 
себя мило, совсем не обязательно быть ангелом во пло-
ти двадцать четыре часа в сутки. Дети-переговорщи-
ки знают, что если все время вести себя грубо и гадко 
и демон стрировать наплевательское отношение ко всем, 
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то ни одно их требование или желание не будет исполнено. 
Неприятная личность скорее сорвет переговоры, чем даст 
им импульс. Позже мы объясним причины этого.

Сообразительный читатель может заметить, что дан-
ный перечень детских приемов представляет собой гар-
моничный свод правил. Сделав из него выжимку, мы 
получим общеизвестное правило этики: «Поступайте 
с людьми так, как хотите, чтобы они поступали с вами» 
или «Правила придумываются для того, чтобы их нару-
шать».

Но в мире бизнеса и политики все гораздо сложнее, 
чем на детской площадке. Там идет большая игра, и до-
вольно трудно доказать свою точку зрения оппонентам. 
Вы подстраиваете ваши методы под окружающих, что-
бы манипулировать ими. Когда речь идет о стратегии 
ведения переговоров, приходится признать, что дети 
знают интуитивно: все люди — разные. Дети понимают, 
что вести переговоры — это означает иметь дело скорее 
с людьми, чем с предметом переговоров. И понимая это, 
ребенок использует один прием для мамы, другой — 
для папы, третий — для учителя или группы друзей.

Преимущества и ограничения детской методики 
ведения переговоров
Неизбежен вопрос: какой возраст я имею в виду, когда 
говорю «дети»? В большинстве случаев я имею в виду ма-
лышей в возрасте от двух до восьми лет. Но я не исклю-
чаю из этой категории и детей немного младше или не-
много старше, скажем, от года до двенадцати или около 



15ВВЕДЕНИЕ

того. Дети старшего возраста легко могут возвратиться 
к стратегиям ведения переговоров, которые они предпо-
читали, скажем, год назад.

Иные переговорные стратегии, которые я открыл 
для себя, относятся к переговорам детей с детьми, дру-
гие предназначены для переговоров детей со взрослыми. 
Какие конкретно? Позже вы поймете это. (Если нет, воз-
можно, вам и не стоит читать эту книгу.)

Побеждая или проигрывая, дети продвигаются впе-
ред. Они выше побед и поражений. Дети могут злорад-
ствовать или хандрить, но они быстро это забывают: 
их обиды никогда не длятся долго. (Конечно, взрослые 
тоже кое о чем забывают: например, куда делись ключи 
от машины. Однако мы запоминаем все, что вызывает 
тревогу. Взрослые обречены на это.)

Техники ведения переговоров, которые использу-
ют дети, часто просто блестящи. Тем не менее им по-
рой не хватает того, что так важно в бизнесе, — умения 
видеть долгосрочную цель. Дети способны концентри-
роваться на том, что происходит здесь и сейчас, и это 
свойство — одна из причин их успеха в ведении перего-
воров. Взрослые мыслят долгосрочными категориями, 
и поэтому они развивают мобильную связь, добивают-
ся успехов в исследовании стволовых клеток и откры-
вают изысканные рестораны. В то же время иногда они 
теряют из виду цель, которую им надо достичь в бли-
жайшем будущем, поскольку слишком сосредоточены 
на цели в конце длинного трудного пути. Сила детей — 
в способности схватывать настоящее. Когда ребенок 
требует чего-то сейчас, нет никакого смысла обсуждать 
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долгосрочные преимущества терпеливого ожидания. 
Действительно, успешный в переговорах ребенок вы-
ходит из спора, получив как немедленное исполнение 
его желаний, так и долгосрочную цель, поскольку более 
зрелый участник переговоров вынужден держать в уме 
все последствия.

Этот ключевой момент надо иметь в виду при ис-
пользовании детских техник ведения переговоров. 
Вы будете действовать, находясь в узком промежутке 
«здесь и сейчас». Поскольку на самом деле вы не ребе-
нок, вы можете дополнить детские техники ведения пе-
реговоров некоторыми взрослыми методиками предва-
рительного обдумывания и мышления на перспективу, 
адаптировать и варьировать ваши реакции и импрови-
зировать соответственно изменяющимся обстоятель-
ствам. Книга «Переговоры по-детски» даст вам эффек-
тивные инструменты, которые вы как сознательный 
взрослый человек сможете использовать более искус-
но, чем действующие неосознанно дети в стремлении 
получить то, чего хотят.

Есть другой важный момент, который я должен от-
метить при обсуждении использования этих техник. Вы 
не сможете их использовать, будучи неискренними. Если 
вы намереваетесь устроить истерику или использовать 
свое очарование, ваша позиция переговорщика будет су-
щественно ослаблена. Чтобы рассматриваемые техники 
работали, ваше поведение должно выглядеть как можно 
более искренним. Ваш спектакль должен быть правдопо-
добным, иначе люди, сидящие напротив вас, могут дога-
даться, что вы просто разыгрываете из себя ребенка.
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Детский опыт в бизнесе и жизни
Детские техники могут и должны быть использованы 
не только в официальных деловых переговорах партне-
ров по бизнесу, но и в каждом аспекте вашей деловой 
жизни. Когда речь идет о победе, половина успеха за-
висит от правильного выбора техники для конкретного 
игрока в конкретной ситуации. В этой книге вы найдете 
информацию о том, как выбрать и воспользоваться дет-
скими приемами при переговорах, которые могут при-
вести вас к победе. Выбор времени — другой ключевой 
момент. Деловые переговоры происходят каждый день 
и в течение всего дня, и если не все, то многие проблемы 
являются предметом переговоров.

Кто сказал, что вы должны вести себя как взрослый? 
Кто сказал, что вести себя как ребенок (но при этом пред-
видеть, когда фокус не удастся) взрослому не подобает? 
Мы точно знаем, что в компании других взрослых, осо-
бенно в ходе деловых переговоров, мы склонны выгля-
деть так, как каждый из окружающих нас людей, — серь-
езными, хмурыми, даже суровыми. Мы настраиваемся 
на конформистский лад и боимся выделиться. Мы боим-
ся оказаться в трудной ситуации, ведя себя неподобающе. 
Однако это разделение между детством и взрослостью 
искусственное. Глупо думать, что как только нам испол-
няется тридцать лет, мы становимся взрослыми и боль-
ше не можем использовать свой детский опыт. Наша 
личность и поведение сформированы детским опытом, 
осознаем мы это или нет. Вот я и предлагаю погрузиться 
в наше детство и сознательно использовать то, чему мы 
научились, будучи детьми, — не отделять нас взрослых 
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от нас же молодых. Переход от детства к взрослой жизни 
происходит постепенно, и увы, многие из нас перестают 
пользоваться своенравием, игривостью и изобретатель-
ностью, к которым мы ежедневно прибегали в детстве.

Общество вынуждает нас сохранять молодость, осо-
бенно когда это касается нашей внешности. Мы одержи-
мы тем, чтобы выглядеть молодо, поэтому пластическая 
хирургия стала такой развитой отраслью бизнеса. Мы 
тратим часы и тысячи долларов на занятия в фитнес-
клубах. Однако пластическая хирургия и физические уп-
ражнения помогают до известного предела — это очень 
ограниченные инструменты, когда речь идет о сохране-
нии молодости. Они не способны омолодить наш разум. 
Что за польза в сохранении молодо выглядящего тела, 
если в нем заключен старый расшатанный разум, в пред-
ставлении которого удовольствие — это партия в гольф? 
Хотите быть молодым? Ведите себя как ребенок. Хотите 
преуспеть в бизнесе? Используйте свои детские навыки, 
чтобы выйти из тех рамок, в которые вас загнал взрос-
лый мир. С помощью техник, описанных в книге «Пере-
говоры по-детски», вы вновь обретете утраченную спо-
собность видеть жизнь в красках.

Позвольте мне показать вам другой пример исполь-
зования детского опыта. Допустим, я — летчик. Во мно-
гих отношениях полет на самолете символизирует нашу 
жизнь*. Управление самолетом — сложная задача, при 

* Если вы хотите стать летчиком, начните с Ассоциации владель-
цев самолетов и пилотов (Aircraft  Owners and Pilots Association) 
(www.aopa.org). Я не говорю, что если вы станете летчиком, 
то у вас обязательно будет определенное преимущество в бизне-
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этом последствия ошибки непоправимы. Во время уче-
бы для получения лицензии летчика, а также в течение 
вашей карьеры в авиации вас учат использовать все 
доступные ресурсы, включая информационные. Это 
требование — использовать всю имеющуюся информа-
цию — включено в Федеральные Авиационные Правила. 
И действительно, пилоты, которые это требование вы-
полняют, живут долго.

Так почему же мы не применяем авиационные прави-
ла в других областях нашей жизни, особенно в бизнесе? 
Возможно, потому, что мы думаем, будто привлекаем 
всю доступную информацию и используем все возмож-
ные ресурсы, когда читаем деловые отчеты, проводим 
интервью и анализируем рынок. Однако это не так. Глупо 
тратить столько усилий и денег для обозрения внешних 
источников информации и не развивать собственные ре-
сурсы за счет погружения в наш детский опыт.

Техники, описанные в этой книге, применимы — 
или не применимы — к широкому ряду направлений, 
по которым вы можете повести переговоры. Ведение пе-
реговоров — не только диалог между партнерами по биз-
несу. В течение дня мы участвуем в разнообразных пе-
реговорах: желая съесть последнюю конфету из коробки 
или получить повышение. Имеется целый перечень си-

се, но вы, несомненно, разовьете в себе навыки, которые помо-
гут вам в ведении бизнеса. Наряду с другими вещами, летчики 
способны концентрироваться в момент кризиса. Кроме того, 
обладание лицензией пилота часто означает, что вам не надо ре-
гистрироваться за два часа до рейса: вы вылетаете, когда готовы 
к полету.
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туаций, в которых вы можете захотеть вести переговоры 
так, как это делают дети, например:

• Просите о повышении.
• Пытаетесь получить рабочее место в углу кабинета.
• Просите о каких-либо привилегиях, например об оп-

лате мобильной связи.
• Расширяете свою зону ответственности.
• Отказываетесь от ряда обязанностей, например от ру-

ководства младшим персоналом.
• Намереваетесь нанять дополнительного помощника.
• Добиваетесь одобрения руководства на сокращение 

бумажной работы.
• Требуете лучшего номера в гостинице (по крайней 

мере, не рядом с кухней или прачечной).
• Пытаетесь зарезервировать столик в новом модном 

ресторане.
• Просите оплатить авиабилет в бизнес-классе, а не би-

лет на междугородный автобус.
• Требуете хорошего обслуживания (скажем, вы не хо-

тите ждать в аптеке лекарства целый час).
• Пытаетесь удержать на телефоне человека из службы 

технической поддержки до тех пор, пока ваша пробле-
ма не будет решена.

• Принимаете решение о проведении корпоративной 
вечеринки.
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• Просите об отгуле для ухода за детьми или для разре-
шения каких-то семейных проблем.

• Выбираете программное обеспечение для компьюте-
ров компании.

• Просите о переводе в другой город по вашему выбо-
ру.

• Пытаетесь добиться оплаты ваших расходов по пере-
езду.

• Перекладываете жутко скучное задание на кого-ни-
будь другого.

Я упомянул эти примеры, чтобы показать, что ваш рабо-
чий день наполнен множеством переговоров. Если вы и 
не думаете о чем-то как о предмете переговоров, но при 
этом другая сторона об этом думает — вы проиграете. 
Разумеется, я не предлагаю вам ежедневно вести пере-
говоры по каждому мелкому поводу. Я хочу помочь вам 
осознать, что в течение дня возникает множество ситуа-
ций, когда вы вовлечены в переговоры, не осознавая это-
го. Если кто-то другой поймет, что некая конкретная де-
ятельность на самом деле подразумевает соревнование, 
а вы этого не поймете, то этот другой получит преиму-
щество и выиграет. Любое соревнование или переговоры 
могут стоить или не стоить борьбы за них, однако важно 
по крайней мере распознать их как соревновательную де-
ятельность, чтобы у вас был выбор — принять участие 
или нет. Первым шагом к выигрышу здесь является осоз-
нание факта, что кто-то другой ведет с вами переговоры.
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А теперь давайте попробуем привлечь ребенка, сидя-
щего внутри вас, для получения преимущества при пере-
говорах.
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