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ВВЕДЕНИЕ

Успех в жизни зависит от того, насколько успешно 

вы ведете свои переговоры. Ведь в каждом аспекте — 

в бизнесе, в социальной области, в отношениях между 

людьми — ощущается потребность в перего ворах. Из 

своего личного опыта и исследований я сделал вывод, 

что в жизни можно вести переговоры по всем вопро-

сам, при любых обстоятельствах и в любое время.

Каким бы малым или большим опытом по перего-

ворам вы ни обладали, в этой книге вы найдете новые 

взгляды, способы и методики «Искусства переговоров», 

которые можно сразу же применить для выхода из раз-

личных ситуаций, возникающих в жизни.

Даже опытные участники переговоров, посредни-

ки, неоднократно говорили мне, что эффективность 

некоторых из их любимых подходов со временем пада-

ет. А между тем пересмотр многих важных моментов в 

«Искусстве переговоров» позволил освежить и обно-

вить подходы к установлению более длительных, более 

постоянных взаимоотношений.

Все так и должно быть. Ведь профессионалы во 

всех областях — от бизнеса до спорта — не могут почи-

вать на лаврах. Им приходится периодически пересма-

тривать и освежать в своей памяти важнейшие основы, 

от которых зависит создание или разрушение карьеры. 

Это может привести к открытию новых концепций, 
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новых идей и методов, которые можно использовать в 

разрешении возникающих во время переговоров про-

блем.

Эта книга служит средством удержаться на самом 

переднем крае искусства ведения переговоров. Этот 

процесс был начат в 1968 году публикацией «Искус-

ства переговоров», первой книги, в которой перегово-

ры рассматривались как процесс, которому можно об-

учиться.

В ней подробно исследовалось, как готовиться к 

переговорам, описывалось использование теории по-

требностей в процессе переговоров, рассматривалось 

126 примеров из реальной жизни, касающихся потреб-

ностей участников переговоров, разнообразия приме-

нений и уровней подходов, предлагались бесчисленные 

альтернативные подходы, которые можно использовать 

в определенных ситуациях, пояснялись сопутствую-

щие переговорам психологические процессы и утверж-

далось, что понятие из теории игр о том, что кто-то 

должен победить, а кто-то обязательно проиграть, яв-

ляется неправильным. И в конце концов была выдви-

нута революционная идея, что при правильном веде-

нии переговоров побеждает каждый участник.

В книге «Творческое ведение переговоров в бизне-

се» (1971) можно познакомиться с описанием новых 

навыков и стратегий, например, матрицы вопросов, 

представляющих эффективные способы руководства 

переговорами. Особен ный упор сделан на анализ базы 

переговорного процесса. 

В «Основах ведения переговоров» (1973) эти кни-

ги были собраны вместе и добавлены иллюстрации и 

упражнения. Позже я написал и другие книги по таким 

вопросам, как мимика, жесты и их скрытый смысл. 

В книге «Мета-речь» выявляется скрытый смысл в на-

ших разговорах и переговорах.

В последующие годы развитие моей концепции, 

что переговоры есть определенный процесс, действу-

ющий в изменяющемся мире, стимулировало новые 

исследования и расширение знаний в данной области. 

«Институт переговоров» продолжал проводить семи-

нары по всему миру, в его работе участвовало более 

чем 150 тысяч человек. Мы разработали интерактив-

ные экспертные системы; компьютерное программное 

обеспечение для семинара «Искусство переговоров» и 

«Генератор идей» для «Искусства творческого мышле-

ния». Это, в свою очередь, указало новые направления, 

по которым можно двигаться в изучении процесса пе-

реговоров. 

В эту книгу включены все старые и новые момен-

ты, что позволило представить вам наиболее полное из 

существующих ныне руководство по «Искусству пере-

говоров».

Однажды я написал: «Идея, что при успешном веде-

нии переговоров выигрывают все участники, представ-

лена здесь не только по этическим основаниям. В дей-

ствительности это можно считать просто хорошим, 

правильным ведением бизнеса».

В наши дни этот момент доходит не до всех. Работа-

ющие в бизнесе, в том числе высшие правительствен-

ные чиновники и военные, по долгу службы призван-

ные верить в «закон и порядок», во все возрастающем 

количестве теряют ориентиры. Они пытаются вести 

переговоры ради личной выгоды, ради эгоистических 

интересов (за счет общества), за власть, а не за сотруд-

ничество. При этом они разрушают самих себя, свои 

профессии и, конечно же, наше общество.

ВВЕДЕНИЕ
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Всегда следует иметь в виду и управлять  этическими 

последствиями переговоров. Сейчас уже  недостаточно 

быть просто «добрыми» бизнесменами. Мы долж-

ны быть хорошими ради чего-то. Здесь описано, как 

этого добиться в качестве составной части процесса 

переговоров. 1. Î ïåðåãîâîðàõ

Ïоследствия наших переговоров сказываются всю 

жизнь. Наши личные переговоры остаются с нами. 

Переговоры на организационном и мировом уровнях 

воздействуют на повседневную жизнь. В новостях по-

стоянно появляются темы, связанные с неудавшими-

ся переговорами. Разве не очевидно, что сегодняшний 

кризис на Среднем Востоке является продолжением 

событий, связанных с крестовыми походами? Этот 

кризис — типичный пример неумения разрешить свя-

занную с переговорами ситуацию в течение целых сто-

летий. 

Конечно же, и имеющие иногда место успехи пере-

говоров позволяют добиться взаимоприемлемых ре-

зультатов.

Один выдающийся пример из древних времен де-

монстрирует нам, чего можно добиться в результате 

развития взаимоотношений. В главе 18 «Книги бытия» 

приводятся подробности переговоров между Господом 

и Авраамом. Ни одна из сторон не пытается «отвоевать» 

приобретения прошлого, обе стороны озабочены той 

проблемой, которая может повредить дальнейшим вза-

имоотношениям. Никто не пытается диктовать свою 

волю; и тот и другой стараются вырабатывать реше-

ния, при которых в победителях окажутся все. В этом 
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и  состоит суть искусства ведения переговоров. (В при-

ложении А приводится текст и анализ этих переговоров 

с точки зрения Гения переговоров.)

×ÒÎ ÒÀÊÎÅ ÏÅÐÅÃÎÂÎÐÛ

Переговоры — одновременно и простое, и широкое по-

нятие. Любое желание или потребность, которая долж-

на быть удовлетворена, является для людей поводом, по 

крайней мере потенциальным, для начала переговор-

ного процесса. Всякий раз, когда люди обмениваются 

идеями с намерением изменить взаимоотношения, ко-

гда они пытаются прийти к какому-либо соглашению, 

они ведут переговоры.

Переговоры базируются на общении. Общение про-

исходит между людьми, действующими либо от своего 

имени, либо в качестве представителей какой-то орга-

низованной группы. Поэтому переговоры можно рас-

сматривать в качестве элемента человеческого поведе-

ния. Аспекты такого поведения обсуждаются в рамках 

как традиционных, так и новых бихевиористских (то 

есть поведенческих) наук, начиная от истории, юрис-

пруденции, экономики, социологии и психологии до 

кибернетики, общей семантики, теории игр, теории 

принятия решений и даже в рамках общей теории си-

стем.

И тем не менее сама сфера переговоров настоль-

ко широка, что ее нельзя ограничить одной или даже 

группой бихевиористских наук.

В «Нью-Йорк Таймс» ежедневно появляются репор-

тажи о сотнях ведущихся переговоров. В Организации 

Объединенных Наций и в столицах по всему миру идут 

попытки решить проблемы, связанные с возникнове-

нием «малых» войн. Правительственные агентства ве-

дут переговоры с конгрессом Соединенных Штатов по 

поводу ассигнований на различные нужды. А вот ком-

пания, занимающаяся предоставлением коммуналь-

ных услуг, совещается с агентством по ценам по пово-

ду тарифов оплаты за услуги. В результате переговоров 

прекращена забастовка. Две компании договорились 

слиться, однако им необходимо получить согласие Ми-

нистерства юстиции. Переходит из рук в руки неболь-

шой, но ценный объект недвижимости. Таковы типы 

переговоров, которые могут описываться в «Таймс» 

ежедневно. Временами удается добиться и выдающихся 

соглашений, таких как договор о запрещении ядерных 

испытаний, к этому привлекается внимание людей по 

всему миру. Но что еще более важно, по крайней мере, 

для людей, которые в этом участвовали, — это бесчис-

ленные переговоры, о которых не упоминается ни в 

«Таймс», ни в любых других газетах.

Даже хваленый компьютер не справляется с такой 

древней переговорной ситуацией, которая касается 

сватовства, ведь он не способен стать свахой, а просто 

предсказывает, кто из конкретных претендентов имеет 

наилучшие шансы добиться соглашения.

До сегодняшнего дня отсутствует какая-либо те-

ория, которая позволяла бы людям определиться в их 

повседневной переговорной деятельности. Нам всем 

слишком часто приходится учиться ведению перегово-

ров так же, как мы учимся таким вещам, как секс, — ме-

тодом проб и ошибок. И человек, который заявляет, что 

имеет тридцатилетний опыт переговоров, запросто мо-

жет совершать те же самые ошибки каждый год в тече-

ние всех тридцати лет.

1. О ПЕРЕГОВОРАХ
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Таким образом, к сожалению, большая часть наших 

знаний о ведении переговоров проистекает из ограни-

ченного личного опыта. И большинство людей налагает 

еще большее ограничение на процесс переговоров. Вот, 

например, выдержка из отчета по исследованиям, про-

веденным комитетом по юриспруденции Сената США 

несколько лет назад:

Для американца переговоры являются наи-

менее мучительным методом разрешения спо-

ров. Переговоры могут служить исследователь-

ским целям, служить для формулирования 

точки зрения, они очерчивают области согласия 

и расхождений. Бывает, что они  могут иметь це-

лью разработать практические рекомендации. 

Переговоры могут быть успешными, если: а) во-

обще на эту тему можно вести переговоры (то 

есть, например, вы можете продать свой автомо-

биль, но не своего ребенка); б) участники пере-

говоров заинтересованы не только в том, чтобы 

брать, но и в том, чтобы давать, то есть способны 

обменять нечто ценное на другое нечто ценное 

и желают прийти к компромиссу; в) ведущие 

переговоры стороны в какой-то степени доверя-

ют друг другу — если такие предпосылки отсут-

ствуют, изобилие мер предосторожности сделает 

«соглашение» неработоспособным.

Высказанные комитетом три требования, выполне-

ние которых он считает необходимым для успешности 

проведения переговоров, резко ограничивают область 

возможных действий. Дети продаются даже в Америке, 

на что указало случайное обнаружение черного детско-

го рынка. А ведь родитель, у которого похитили ребен-

ка, без раздумий начнет вести переговоры по поводу его 

освобождения. Поэтому подлежащими обсуждению на 

переговорах нужно считать все вопросы, которые при-

ходится разрешать человеку.

Что касается второго требования, то в любых пере-

говорах результат предвидеть невозможно. Поэтому не-

возможно заранее определить, будет ли какая-либо из 

сторон выражать желание прийти к компромиссу. Ком-

промисс обычно возникает при нормальном ведении 

обсуждения. Он вырабатывается естественно, в резуль-

тате глубокого исследования фактов, при взаимодей-

ствии общих и противоречащих друг другу интересов 

участников переговоров. 

Хотя в результате переговоров и могут быть вырабо-

таны компромиссы, участвующие в переговорах сторо-

ны не вступают в дискуссию с единственным намере-

нием пойти на компромисс. Даже в случае «простых» 

переговоров затрагивается масса вопросов. И вряд ли 

бывает в чьих-либо интересах идти на компромисс 

по каждому из затронутых вопросов. Как говорится в 

старой поговорке, «колеса дипломатии часто вращают-

ся на смазке двусмысленности», и здесь эта поговорка 

вполне применима. Лучше вступать в переговоры без 

налагаемых на самих себя ограничений, лучше быть 

готовым принять любую выгоду, которая будет пред-

ложена.

Третье выдвинутое комитетом условие удовлет-

ворить практически невозможно. Обычно участвую-

щие в переговорах не доверяют друг другу. В действи-

тельности умение обращаться с недоверием людей 

является важным оружием опытного участника пере-

говоров. Подводя итоги, можно сказать, что, если бы 
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выдвинутые комитетом три условия являлись предпо-

сылками успеха, какие-либо переговоры вряд ли бы во-

обще могли состояться.

ÏÐÈÌÅÐÛ ÈÇ ÆÈÇÍÈ

Ïîëó÷èòü ÷òî-òî, íå äàâ íè÷åãî âçàìåí. В 60-е годы систе-

ма перевозок в одной из южноамериканских стран ока-

залась в ужасном состоянии. Кризис возник из-за того, 

что, хотя национальной автобусной компанией владе-

ли и управляли иностранные инвесторы, увеличение 

платы за проезд требовало одобрения правительства, 

а правительство по политическим причинам отказы-

валось на это пойти, поскольку оно не хотело, чтобы 

иностранные инвесторы получали прибыль за счет на-

рода. Профсоюз требовал повышения зарплаты, а ко-

гда этого не произошло, была организована забастовка. 

Компания работала себе в убыток, однако ее владельцы 

знали, что, если они уйдут из этого региона, они поте-

ряют все свои инвестиции. Компания продолжала на-

деяться на изменение политического климата.

В переговорном процессе важно, чтобы решение 

удовлетворяло определенные потребности обеих сто-

рон. Однако зачастую нахождение такого решения 

оказывается трудным делом из-за того, что потребно-

сти выступающих друг против друга сторон кажутся 

диаметрально противоположными. Именно это и про-

изошло в ситуации с транспортниками, и переговоры 

за шли в тупик.

Затем в обсуждение вступил искусный посредник. 

Он немедленно свел проблему к ее основному элементу: 

экономическим инвестициям автобусной компании в 

капитальные затраты. Он предложил следующее реше-

ние. Принадлежащая иностранцам автобусная компа-

ния должна отдать правительству все свое оборудова-

ние бесплатно; однако правительство в двадцатилетний 

срок, в течение которого франчайзер (то есть компания, 

имеющая государственный патент на деятельность) 

обязан продолжать работу, должно выплачивать ему 6% 

от стоимости капитальных инвестиций. Для компании 

это было гораздо лучше, чем продолжать работать себе 

в убыток в течение этого периода. А правительство по-

лучило бесплатно миллионы долларов в виде оборудо-

вания. Это был удачный политический ход. Публике 

это понравилось из-за того, что транспортная система 

стала более надежной. Профсоюз был обрадован тем, 

что, раз правительство будет владеть линиями, оно 

установит разумную плату за проезд и сможет повысить 

зарплату служащим. И политический вопрос о том, что 

деньги пойдут иностранцам, был снят.

«Pax Romana» èëè «Ìèð çåìëå»? Многие из сегод-

няшних участников переговоров так же, как и древ-

ние римляне, полагают, что за каждыми переговорами 

должна существовать угроза сторон использовать силу, 

которой невозможно противостоять и сопротивляться. 

Такое отношение являлось основой «Pax Romana» (Pax 

Romana — «Римский мир», мир под властью Рима — так 

называлось распространение Древним Римом своего 

влияния на завоеванные страны при помощи догово-

ров о подчинении их Риму). При этом побежденные 

римлянами народы жертвовали своими свободами 

ради деспотического правления императора. Для тех, 

кто предпочитает «Pax Romana», мы хотим указать на 

триумфальную арку в Риме. Она ведет прямо на гладиа-

торскую арену, на которую женщины, мужчины и дети 
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сотен покоренных народов мира сгонялись на кровавые 

зрелища. Римляне оказались способны поддерживать 

«мир» в течение почти столетия, основываясь на угрозе 

применения силы. Давайте примем во внимание, что, 

когда переговоры терпят неудачу, угроза применения 

силы может быть реализована. И каждый день римляне 

использовали эту угрозу.

Идущая в наше время гонка вооружений является 

лишь одним из примеров неудач переговоров прошлых 

лет. В XIX веке Великобритания поддерживала свой 

«Pax Britannica», балансируя европейскими державами 

для поддержания статус-кво. Бисмарк типизировал эту 

ограниченную концепцию переговоров, приоткрыв 

свою любимую стратегию: «Иногда лучшим способом 

обмануть является сказать правду». Но даже этот вид 

искажения не создает постоянства, ведь жизнь вечна. 

Конец переговоров не должен быть тупиком; долж-

но быть действие. В тупике ничто не создает условий 

стабильности. Это всего лишь попытка поддерживать 

статус-кво, и все равно все будущие взаимоотношения 

между договаривающимися сторонами обязательно бу-

дут ограничены.

Некоторые дипломаты давали рационалистическое 

объяснение действиям стран, утверждая, что нации в 

конце концов делают правильные вещи, но после того 

как они исчерпают все другие альтернативы. По моему 

глубокому убеждению, хотя и полезно в каждых пере-

говорах видеть альтернативы, нет необходимости пы-

таться идти к каждой из альтернатив для нахождения 

успешного направления действий. Понимание пере-

говорного процесса и философии, допускающей сосу-

ществование обеих сторон, устраняет многие из без-

успешных практик ведения переговоров. И это верно 

как в личных и деловых отношениях, так и на между-

народном уровне.

Ïåäàíòèçì è àêêóðàòíîñòü íå â ñ÷åò. À âîò òâåðäîñòü è 
ðåøèòåëüíîñòü — äà. Переговоры — не всегда достаточ-

но четкое и чистоплотное дело. А часто — и не очень 

приятное.

Пассажиры, которые пользуются сезонными биле-

тами и паркуют свои автомобили у железнодорожных 

станций, в последние годы узнали, что предпринима-

ются шаги, представляющие опасность для их «права» 

парковки. Возможно, им будет интересно узнать о при-

мере закулисных переговоров, которые могли привести 

к потере этого «права».

Некоторое время назад отдел управления железной 

дороги, занимающийся недвижимостью, обратился в 

риэлтерскую фирму (то есть агентство, ведущее дела по 

купле и продаже недвижимости). Проблема состояла 

в том, что железная дорога остро нуждалась в деньгах. 

Управление железной дороги задало вопрос, не суще-

ствует ли какого-либо пути использовать их огромный 

избыток собственности, чтобы заработать деньги?

Фирма заинтересовалась этим вопросом, однако 

нашлись определенные препятствия, с которыми при-

шлось столкнуться. Первое препятствие было юриди-

ческого плана — дело в том, что нельзя получить полное 

право распоряжаться собственностью железной дороги. 

Сами железные дороги не всегда получали свою землю 

в полное владение. Большую часть своих земель они по-

лучали либо за счет конфискации, либо по приговору 

суда. В обоих этих случаях у первоначального владель-

ца оставалась принципиальная возможность заполу-

чить свои земли обратно, если они использовались не 

непосредственно для деятельности железной дороги.
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Тщательно покопавшись в документах и поразмыс-

лив, юридические советники фирмы нашли решение. 

Оно заключалось не в покупке земли, а во взятии ее в 

аренду на 99 лет.

И вот здесь проявилось второе препятствие, второй 

фактор — «человеческий». Люди, которые работают на 

большие организации, редко бывают склонны ставить 

себя под удар. Для адвокатов из управления железной 

дороги нужно было иметь что-нибудь весьма убеди-

тельное.

По этому поводу обратились в компанию, ведаю-

щую вопросами собственности, и убедили ее заявить, 

что разработанный план вполне законен. Эта компания 

собиралась даже выдать страховой полис под свое заяв-

ление. После этого у адвокатов из управления железной 

дороги уже не было альтернативы, и они согласились с 

тем, что данная процедура является приемлемой.

На следующем этапе реализации плана необходи-

мо было освободить землю, о которой шла речь, от за-

кладной железной дороги. Юридическая фирма изучи-

ла общее состояние по закладным железной дороги и 

данный случай в частности. Выяснился ряд полезных 

моментов. Большинство железных дорог размещали 

свои закладные в 30-х и 40-х годах. После второй миро-

вой войны люди потеряли уверенность в финансовом 

состоянии железных дорог, поэтому закладные и обли-

гации железных дорог пользовались малым спросом. 

В этих закладных также не содержалось пунктов, каса-

ющихся собственности, приобретенной позже.

Так в чем же состоял выход? В том, чтобы прове-

сти операцию по бухгалтерским книгам. Взять какую-

либо землю, которую железная дорога приобрела после 

закладной, и обменять ее у доверительного собствен-

ника закладной на ту землю, на которую выписана за-

кладная.

Появление этой идеи на свет вызвало на сцену еще 

одну сторону. Закладная контролировалась довери-

тельным собственником. Люди из фирмы, занимаю-

щейся недвижимостью, обратились к доверительному 

собственнику (попечителю) с просьбой, аргументируя 

ее тем, что все, что улучшает финансовое состояние 

железной дороги, служит на пользу всем тем, кого это 

касается. Более того, попечителю были показаны за-

явления занимающихся вопросами собственности 

компаний и адвокатов железной дороги, в которых 

утверждалось, что подобную операцию провести мож-

но. После некоторой дискуссии попечитель согласился 

на передачу земли.

После этого переговоры перешли в новую фазу. Была 

выбрана железнодорожная станция. Избыток окружа-

ющей станцию собственности был предназначен для 

развития. Городским властям были представлены пла-

ны постройки торгового центра.

В результате в городе поднялось всеобщее возбуж-

дение. Горожане парковались на этой земле в течение 

многих лет. Они полагали, что имеют на это «право». 

Благосостояние многих сфер бизнеса в городе зависело 

от проживания в городе тех самых людей, которые пар-

ковались на этой земле.

Отдел муниципалитета, ведающий разбивкой го-

рода на зоны деятельности, до тех пор не потрудился 

установить зону собственности железной дороги. Те-

перь же, реагируя на давление, оказываемое горожа-

нами, он поместил земельный участок дороги в кате-

горию «бизнес В» — это означало, что на каждый метр 

парковочного пространства должен быть выделен один 
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метр пространства для бизнеса. И такое разбиение не 

было произвольным, поскольку и вокруг участки зем-

ли были разбиты на зоны аналогичным образом. Одна-

ко горожане продолжали оказывать давление, и через 

неделю участку была присвоена категория «бизнес А», 

а это уже потребовало двух метров парковочного про-

странства на каждый метр пространства, занятого под 

бизнес. Причем такая категория была применена в этом 

городе впервые.

У компании, занимавшейся продажей недвижимо-

сти, было довольно много оснований опротестовать это 

решение. Но вместо этого они обратились к железной 

дороге и получили дополнительный участок земли и 

согласились с более строгим разделением на зоны.

Не имея больше отговорок, городские власти разре-

шили строительство. Имея такое разрешение на руках, 

фирма обратилась в сеть заведений общественного пита-

ния, были проведены переговоры по сдаче земли в лизинг 

и подписано соглашение. Из Флориды вызвали архитек-

тора сети питания, который должен был предоставить 

план обустройства зоны вокруг торгового центра.

Тем временем в городе разразился полномасштаб-

ный политический ураган. В результате разрешение на 

строительство было немотивированно аннулировано. 

Занимающейся недвижимостью компании ничего не 

оставалось делать, как обратиться в суд. Естественно, 

она выиграла бы свой иск, если бы дело слушалось без 

предубежденности, в независимом суде.

В большинстве сколько-нибудь важных перегово-

ров очень существенную роль играет элемент везения. 

Хотя судьи Верховного суда штата в этом округе были 

в большинстве республиканцы, туда случайно попал 

и один из демократов. И по стечению обстоятельств 

(и в результате некоторого маневрирования) дело попа-

ло к этому единственному демократу; на него меньше 

давили партийные требования, и именно от него мож-

но было ожидать более объективного ведения дела.

В городе, который также был, главным образом, 

вотчиной республиканцев, это вполне осознали. Ад-

вокат муниципалитета обратился к людям из фирмы и 

спросил: «А нельзя ли как-нибудь решить это дело по-

любовно?» «Конечно! — ответили ему. — Выдайте нам 

разрешение на строительство». Представитель город-

ских властей объяснил, что в силу сложившегося по-

литического климата сделать этого нельзя. Но город, 

помня о существующих ограничениях на право соб-

ственности на недвижимость и т. п., предлагает им ку-

пить эту собственность.

Ну что ж, если предложить подходящую цену, мож-

но купить любую недвижимость. Более того, оказалось, 

что с деньгами у городских властей было туго, а у риэл-

терской фирмы не было проблем с финансированием. 

Город предложил привлекательные условия покупки, 

и тогда ударили по рукам.

И что вы думаете, конец переговоров? Как бы не так! 

В договоре об аренде с сетью питания было довольно 

недвусмысленно указано, что если муниципальные 

правила не дадут возможности вести строительство 

торговой площади, то договор будет аннулирован. 

Представителям торговой сети сказали, что, как толь-

ко будет найдено другое удобное место, их центр будет 

построен. Однако такого обещания для сети питания 

оказалось недостаточно. Они настаивали на проведе-

нии процесса по разрыву контракта.

Процесс такого рода для риэлтерской компании 

был крайне нежелателен. Она спросила у представи-
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Процесс такого рода для риэлтерской компании 
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телей сети питания: «Неужели вы не видите, что все 

происшедшее от нас не зависело?» Ответом было: «Да, 

это так, но мы общественная корпорация, и у нас есть 

определенные обязательства перед держателями наших 

акций».

Адвокаты риэлтерской фирмы продумали все еще 

раз. Да, у корпорации есть свои обязательства перед 

держателями акций. Кроме того, корпорация ответ-

ственна за предоставление информации держателям 

акций о каждом важном процессе, который может по-

вредить их интересам.

А не может ли оказаться так, что сеть питания со-

чтет данный процесс компрометирующим ее? Ну что ж, 

подумали представители риэлтерской фирмы, давайте 

поищем.

В первоначальном договоре об аренде требовалось, 

чтобы планы застройки были предоставлены в течение 

месяца. В действительности они были поданы позже. 

В то время никто не обратил на это внимания, однако 

с формальной точки зрения сеть питания была в этом 

виновата. В результате, заявляя о том, что своевремен-

ная подача планов позволила бы начать строительство 

и избежать задержки, риэлтерская фирма выдвинула 

иск по выплате ущерба.

Получив повестку в суд, представители сети пита-

ния связались с фирмой. «Не снимете ли вы свой иск? 

Если да, то мы снимем свой». Им ответили: «Мы счита-

ем себя вправе предъявить свой иск и не имеем намере-

ния от него отказываться». Переговоры зашли в тупик. 

Ни одна из сторон не давала своему иску ход. Так про-

должалось почти шесть месяцев.

А затем моя юридическая контора получила сроч-

ный телефонный вызов от сети питания. Не можем ли 

явиться немедленно? Ответом было: «Мы очень заня-

ты. Мы вам перезвоним».

Интуитивно мы почувствовали, что что-то изме-

нилось. Были предприняты интенсивные исследова-

ния. Мы обнаружили, что сеть вела переговоры с более 

крупной общественной корпорацией, которая хотела 

их присоединить. Очевидно, «подвисший» иск был это-

му препятствием.

Мы позвонили людям из сети питания. Встреча 

должна была состояться в офисе у адвокатов риэлтер-

ской фирмы. Мы продиктовали свои условия. Сеть со-

гласилась выплатить 25 000 долларов наличными. Обе 

стороны должны были отказаться от своих исков.

В таких сложных переговорах — или серии перего-

воров — имеется множество примеров элементов, кото-

рые присутствуют в успешных переговорах, и именно 

эти элементы описываются в данной книге.

ÎÑÍÎÂÍÛÅ ÊÎÌÏÎÍÅÍÒÛ

Люди в таких случаях реагируют друг на друга во всем 

великолепии своего блеска и противоречий. Для любого 

участника переговоров весьма важно знание  человеческого 
поведения. И впереди оказываются те участники перегово-

ров, кто готовится — кто делает свое домашнее задание.

Все стороны в переговорах делают определенные 

предположения. Одни из этих предположений спра-

ведливы, другие нет. Успешность переговоров зависит 

от ваших предположений и вашего предвидения пред-

положений другой стороны.

Постоянно вступает в игру техника переговоров — 

понимание целей.
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