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Д л я  н а ч а л а

Инструмент и оркестр

–В
аша задача  — договориться,  — говорю я  и  занимаю 
позицию наблюдателя.

Представительница женской команды берет шариковую 
ручку, подходит к  флипчарту и  начинает торги. Она приво-
дит разумные аргументы, рисует цифры, упоминает факты. 
В общем, активно создает чудный образ желаемого результа-
та. Но  все внимание участников бизнес-тренинга приковано 
к той самой ручке.

Женщина вертит ее  между пальцев, катает по  подбород-
ку, берет кончик в рот и периодически дотрагивается до него 
языком. Она безумно увлечена переговорами, так поглощена 
процессом, что не замечает, как засасывает, выдергивает ручку 
изо рта, повторяет это снова и снова.

То, что команда «А» состоит только из мужчин, а «Б» — 
из женщин, — чистая случайность. Хотя уже в момент распре-
деления я  заподозрила забавное развитие событий: «Что  же 
из этого получится?»

Получилось смешно.
Оппонент по заданию просто в трансе. Он вообще не слы-

шит, о чем речь. Соглашается на все условия, «угукает» и ки-
вает. Кажется, успех переговоров в кармане у команды «Б»…

Но от  сверхусилий наша героиня случайно ручку… 
ломает!

Тут-то соперники и  взяли верх. Просто раскатали жен-
щин. Выбили бешеную скидку и совершенно невыгодные для 
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 женской команды условия. Хорошо, что все случилось всего 
лишь в  ролевой игре на  бизнес-тренинге. Никаких реальных 
потерь.

В рамках игровой задачи нужно было торговаться о цене. 
Задача решена  — сторговались. Но  никто из  участников 
не понял, что произошло.

Когда дело дошло до  отработки результатов, участни-
ки акцентировали внимание и  выводили на  передний план 
ловкое использование переговорных инструментов или 
неудачные ответы. И  несказанно удивились, когда на  ви-
део мы  «подсветили» роль ручки и  ее  влияние на  исход 
переговоров.

Так от  чего  же на  самом деле зависит успех в  коммуни-
кации?

Не важно в какой. Это может быть:
� пятиминутный диалог с директором школы, в которую 

нужно без прописки устроить ребенка;
� попытка добиться от  босса своевременной выплаты 

премии;
� давно намеченная встреча с  потенциальным клиен-

том, которому вы  хотите дорого продать сложный 
проект;

� намерение уговорить любимого человека уехать на вы-
ходные за город.

Не суть. Все мы  ежедневно ведем переговоры. Вопрос 
один: понимаем мы, что делаем, или нет. Если понимаем, зна-
чит, можем этим процессом управлять, а если нет, то он идет 
как-то. Ну и приводит, соответственно, к чему-то…

Кажется, намешаешь правильные ингредиенты,  — полу-
чится правильный борщ. А  если борщ не  вышел? Вот ведь 
в  чем дело: тот, кто знает технологию и  понимает, от  чего 
зависит вкус блюда, может проверить каждый ингредиент, 
каждый этап, найти недочеты и  исправить. Например, мясо 
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часа. И в скороварке.
Привет советским хозяйкам.
В переговорах та же логика. Если мы знаем, из каких ин-

гредиентов состоит качественная коммуникация, то  можем 
все их попробовать и скорректировать до получения нужного 
нам результата. Если  же технологии мы  не знаем, то  можем 
хоть обпокупаться разных сортов свеклы, а  мясо как было 
жестким, так и останется.

Заметьте: успех случается независимо от того, были вы хо-
роши с  точки зрения переговорной технологии или облажа-
лись. Даже если все приемы забыты и  правила нарушены, 
бывают позитивные исходы! Так  же как и  провалы, при том, 
что все, казалось бы, сделано правильно.

Если успех случился, но вы не знаете благодаря чему, оче-
видно: процесс был неуправляем. То  есть желаемый резуль-
тат получен в силу опыта переговорщика, а еще вероятнее — 
просто счастливой случайности. Собеседник оказался заинте-
ресован в достижении общей цели и готовым идти на встречу. 
Ему хотелось договориться, несмотря на  любые, пусть даже 
отвратительные действия партнеров. 

Жизнь показывает, что исход в переговорах зависит вовсе 
не от конкретного набора инструментов, который вы исполь-
зовали, не от того, где и как сели, и даже не от качества при-
ветствия друг друга. Возможно, вообще не от всего того, что 
обычно описывают в книгах. 

Все мы  понимаем, что результат зависит от  чего-то 
другого.

В  пространстве коммуникации есть пласты, кото-
рые зачастую остаются невидимыми для большинства 
технологов. Говорю об  этом как психолог, бизнес-тренер 
с  огромным стажем и  человек, который провел миллион 
переговоров и тысячи тренингов на эту тему. Мы работаем 
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 с целеполаганием, перебираем конкретные приемы, регули-
руем настройки процесса, концентрируемся на  желаемом 
результате. Но  что-то постоянно остается за  пределами 
нашего внимания.

Нет, я веду вас не к подходу win-win. Грамотные перего-
ворщики давно уже научились фокусироваться на интересах 
контрпартнера. Хотя удивительно, что раз сама эта формула 
содержит понятие победы, хоть и  обоюдной, значит, пред-
полагает битву, состязание. Получается, за  рамками этой 
взаимовыгодной победы все равно остается проигрыш. 
То  есть, когда речь идет о  переговорах, в  нашу подкорку, 
как  бы экологично мы  об этом ни  говорили, всегда зашита 
тема сражения, конкуренции, отстаивания интересов и  так 
далее.

Но я не об этом.
— Таня, давай уже, говори по  существу,  — скажете 

вы мне.
Сейчас, товарищи, все будет! Это  же введение. Я  просто 

обязана вас заинтриговать.
Зачастую, попадая в  переговорное пространство, мы  за-

бываем все рекомендованные тренерами приемы. Но  тем 
не  менее ведем себя так, что партнер меняет точку зрения 
и идет навстречу, улыбаемся как-то «правильно», интуитивно 
создаем нужную атмосферу. Или не создаем, а потом сильно 
переживаем.

— Ой, так круто встреча прошла! Обо всем договори-
лись, — радостно делится со мной подруга.

— Мммм, здорово! Ты же так переживала, партнер такой 
несговорчивый. Как ты это сделала?

— Да просто представила себя женщиной-кошкой в  ко-
жаных шортах, и  разговор как-то сам сложился,  — смеется 
она.

Ой, что ни пример, то с сексуальным подтекстом…
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Рна личном фронте у олега

давно закончились бои
но до сих пор ночами снятся
разрывы сексуальных бомб
© Похабыч

 
Ну, будем считать, что так совпало. Хотя, конечно, случай-

ности не случайны. Флирт — достаточно заряженное состоя-
ние. Ведь и в ситуации с ручкой, и с женщиной-кошкой энер-
гетика в  переговорном пространстве невероятным образом 
повлияла и на отношения между собеседниками, и на резуль-
таты встреч.

Так что  же это за  невидимые пласты коммуникации, ко-
торые неотвратимо влияют на ее течение, но часто остаются 
незамеченными?

Мы говорим о тонких настройках, которые вдруг возни-
кают между собеседниками. Мы говорим о внезапной, но со-
вершенно естественной потребности во  взаимной помощи, 
желании понимать друг друга, подхватывать мысли друг дру-
га, искренне друг друга уважать и даже любить. Мы говорим 
об  атмосфере, которая неожиданно устанавливается в  про-
странстве переговоров,  — атмосфере вражды или взаимной 
симпатии.

Предлагаю разобраться в этих тонких настройках.
Иными словами, поговорим о том, чем мы можем управ-

лять в  коммуникации, о  том, что реально в  наших руках. 
Как в  истории с  шариковой ручкой. Это ведь только пред-
мет. Но  какое влияние он  оказал на  состояние участников 
тренинга.

Переговоры приходят к  успеху именно потому, что об-
щение наполнилось правильной энергией, потому что все 
друг другу понравились. Случается это не  только благодаря 
опытности переговорщика или грамотному использованию 
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 инструментария. Крайне редко какие-то приемы срабатывают 
сами по себе, независимо от настроения участников встречи.

Нам кажется, что мы  общаемся словами через рот. 
Но на самом деле мы общаемся душами. Тогда помимо инте-
ресов бизнеса возникает еще один важный вопрос: общением 
какого качества мы  насыщаем себя за  день. Представляете? 
Мы не можем себе позволить некачественные переговоры!

Книга об этом.
Кроме того, интерес к теме бизнес-коммуникации не уга-

сает. Кажется, это непредсказуемый и малоуправляемый про-
цесс. Да-да, заявляю, что тот набор приемов, который пред-
лагают классические бизнес-тренеры и  традиционные учеб-
ники не дают нам 100% уверенности в результате. Потому что 
он  зависит от  того, как настроен главный инструмент пере-
говоров и каким образом он встраивается в общий переговор-
ный оркестр.

О каком инструменте речь?
Если вам предстоит участие в гонках, стоит позаботиться 

об автомобиле. Если нужно готовиться к конкурсу эстрадной 
песни, вы  займетесь вокалом. А  основной рабочий инстру-
мент в  переговорах  — это что? Презентация? Прайс-лист? 
Да, все это нужно и важно. Но главное — вы сами.

Именно ваши настройки, ваше эмоциональное и физиче-
ское состояние — это то, чем вы в подавляющем большинстве 
случаев можете управлять.

Приходилось ездить с  водителями, которые двигаются 
тупо по навигатору? Смотрите в окно и вдруг понимаете, что 
едете совершенно не в ту сторону, но тот, кто за рулем, упор-
но твердит: «Так показывает навигатор». А вы-то знаете, что 
можно было проехать за три минуты вместо тридцати трех.

Не надо быть такими водителями. Давайте будем теми, 
кто понимает, что происходит вокруг, и своевременно реаги-
рует на перемены.
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РКнига научит вас отлавливать изменения в переговорном 

пространстве, правильно интерпретировать происходящее 
и  принимать соответствующие решения. Не  заморачиваясь 
на то, чтобы помнить 125 приемов ведения переговоров.

Вы станете как вода… нет, как котик, который просачива-
ется в самую узкую щелочку и с комфортом принимает форму 
предложенного пространства. Оставаясь при этом воплоще-
нием мудрости, хитрости, нежности и  фантастической уве-
ренности в  себе. Я  научу вас именно этому. И  уверяю, это 
существенно повысит процент успешных переговоров в  ва-
шей практике.

Не важно с кем и не важно по поводу чего.
А  самое главное, не  имеет значения торгуете вы  авто-

мобилями или банковскими продуктами, «продаете» знания 
детям или работаете в сфере IT, переговорные навыки, кото-
рые можно развить, опираясь на предложенный мной подход, 
останутся с  вами навсегда. Это инвестиция в  себя. Уйдете 
вы  из туристического бизнеса в  медицинское страхование 
или наоборот, неважно. Владение успешной коммуникацией 
останется вашей неотъемлемой частью.

Я  покажу вам, какие тонкие настройки влияют на  пере-
говоры. Параллельно мы поймем, что как называется, выведем 
на свет невидимое, назовем неназванное. И разберемся, каким 
образом все это работает.

Мы раньше почему переговоры проваливали? Потому 
что у  нас языка описания не  было. Нас учили «видеть цели 
и  не  видеть препятствий», идти напролом, на  таран, побе-
ждать соперника, захватывать рынки. Все совсем не в мирной 
терминологии.

Я предлагаю другой подход. Инженерный. Да-да, я помо-
гу увидеть общение душами сквозь призму технологии!

За это меня всегда любили IT-компании. Айтишни-
ки  — интроверты, которые в  большинстве своем не  очень 
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 любят людей. Говорят, им  нравится разбираться со  схемами, 
а с людьми — не очень. Люди для них сложны, а эмпатия — 
весьма затратна. Я  же  утверждаю, что все довольно просто: 
люди тоже функционируют по  неким алгоритмам. Если эти 
алгоритмы понимать, то вкладывать в общение титанические 
усилия вовсе не придется, но при этом процесс переговоров 
получится эффективным.

Сейчас для гуманитария это звучит как кошмар: «Вы 
что, не  вкладываете душу?» А  для технаря: «О, правда так 
можно?»

Я против кошмаров. Поэтому предлагаю два разных виде-
ния одной и той же медали.

Для технарей: коммуникация — это простая схема, кото-
рую можно понять, выстроить, просчитать и получать резуль-
тат без лишних энергозатрат.

Для гуманитариев: бывает очень обидно, если вы  с  са-
мыми светлыми и  добрыми намерениями хотите совершить 
что-то хорошее, но  не можете достучаться до  собеседника. 
Я  предлагаю сделать так, чтобы ваши душевные силы, кото-
рые вы  и  так тратили, уходили не  в  песок, а  в  благодатную 
почву и давали свои плоды. Нужно просто хорошо понимать 
технологию ведения переговоров.

Диаметрально противоположная мотивация, а  смысл 
один: если разобраться, как «устроена» коммуникация на не-
осязаемом уровне, то с гораздо большей вероятностью можно 
гарантировать ее результат.

И разбираться в этой задаче с вами будет не какая-нибудь 
девочка-припевочка с разноцветными волосами. Нет-нет!

Скорее всего, вы  уже знакомы со  мной по  другим моим 
книгам или из  социальных сетей. Наверняка я  известна вам 
как психолог, автор, ведущий тренингов и  игропрактик. 
Но с большой вероятностью вы не знаете, что я 15 лет прора-
ботала бизнес-тренером и  консультантом по  корпоративной 
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Ркультуре, коммуникациям и  переговорам. То  есть все, о  чем 

мы будем говорить в книге, родилось вовсе не на «Зеркале»1, 
при всей моей любви к нему. Знания и опыт, описанные здесь, 
я  годами впитывала и  отшлифовывала как наемный эксперт 
в бизнес-среде.

Это потом я решила побыть наконец-то девочкой-припе-
вочкой. Позволила себе уйти из корпоративного мира, чтобы 
заняться тренингами личностного роста и  написанием книг 
по  саморазвитию. Но, даже будучи бизнес-тренером, я  все 
равно несла в люди человечность, за которую мне до сих пор 
говорят спасибо. И  которая, конечно, просочится и  на  стра-
ницы серьезной бизнесовой книги.

Мы будем разбирать сложную структуру коммуникации. 
Как? Правильно! Легко и радостно! На примерах из реальной 
жизни, анекдотах и стишках-перашках2.

Кроме этого, каждую типовую проблему переговорщиков 
мы разберем на истории одного персонажа. Он повстречался 
мне случайно пару лет назад и так сильно засел в голове, что 
я  периодически все еще веду с  ним незримый диалог, что-то 
доказываю ему и объясняю. Полагаю, вам, товарищи, это тоже 
свойственно. Когда гештальт3 не  закрыт, какая-то ситуация 
не разрешена, она не отпускает нас. Вот и меня не отпускает 
настолько, что я написала для него целую книгу. Вот же какая 
муза у меня необычная!

Его история и  сама по  себе просто калейдоскоп ошибок 
и  глупостей, коллекция всех в  мире косяков, которые только 

1  «Зеркало»  — авторский социально-психологический тренинг Татьяны 
Мужицкой. Проводится с 1999 года. 

2  Стишки-перашки (пирожки)  — современный поэтический жанр. Закон-
ченное четверостишие, написанное четырехстопным ямбом, без рифмы, только 
строчными буквами и без знаков препинания.

3  Гештальт — целостная картина мира. В психологии понятие «закрыть геш-
тальт» предполагает создание завершенного образа ситуации, то  есть оконча-
тельно разобраться в ней, расставить все точки над «ё».
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 может совершить переговорщик. Но! Я  решила усилить ее. 

Сделать из  Кости собирательного персонажа. Поэтому, если 

вы скажете: «О, друг, да я тебя знаю», — это будет законно. 

Ибо перед вами предстанет типичный портрет самого бестол-

кового переговорщика в мире.

В каждой главе вместе с вами, дорогие читатели, мы раз-

берем, что  же сделал не  так тот очаровательный, но  совер-

шенно нелепый молодой человек. Как стоило ему себя 

вести.

Хочется верить, что местами вы самостоятельно догадае-

тесь, в чем же подвох. Возможно, увидите в моем герое себя, 

а  может быть, коллег, клиентов, начальника… Мы  разберем 

все ошибки этого персонажа, причинно-следственные связи 

его поступков, а  также что надо делать, чтобы получить дру-

гой результат.

Ведь хорошая новость в том, что чужие ошибки заметны 

и смешны. Однако неназванного не существует. О чем это я? 

Если просто слушать про чьи-то провальные переговоры, они 

могут ничему не научить. Но если взять чужой опыт провала 

и  наложить на  него язык описания, то  станет понятно, что 

такое «хорошо» и  что такое «плохо». И  тогда уже можно 

применить теоретическое знание к  своей практике. В  этом 

и задача моей истории с Костей — так его звали.

Было  бы замечательно выдать вам все ответы сразу. 

Но  пока у  нас нет того самого нужного языка описания. 

Поэтому давайте последовательно рассматривать под микро-

скопом каждый отдельный этап переговоров, искать варианты 

выбора и решений.

Будете применять предложенный мной подход — освоите 

навык. Не будете — ну хоть поржем.

Давайте разбираться, что влияет на исход коммуникации, 

и учиться управлять этим.
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* * *

Все началось со  странного ощущения дискомфорта. 

Я  инстинктивно стала изучать пространство, чтобы понять, 

что не так, и наткнулась в упор на взгляд сидящего напротив 

пассажира.

Очередная поездка в  северную столицу обещала быть 

чем-то относительно традиционным. Прогноз погоды 

не  очень, обстановочка вокруг легко описывается словом 

из четырех букв (ах, не загибайте пальцы, просто подставьте 

свое). Грела мысль о жаждущих встречи питерских читателях.

Я еще на выезде из Москвы отключила все гаджеты и воз-

намерилась вдохнуть1. Но, кажется, у Вселенной были другие 

планы на  эти четыре часа. Молодой взъерошенный парень 

внимательно и достаточно откровенно изучал меня. Настоль-

ко откровенно, что казалось, будто он трогает мое лицо и за-

глядывает в  рот, как терапевт. Я  уже готова была услышать 

«скажите “А”», но он спросил:

— Откуда я вас знаю?

— Может быть много версий, — улыбнулась я.

— Ну подскажите! — прозвучало, почти как наезд. Одна-

ко у меня не было никакого желания играть с ним в «русские 

народные замеры»2, поэтому просто ответила:

— Меня зовут Татьяна Мужицкая.

— Ааааах! Мужицкая!  — чуть не  на весь вагон заорал 

он.  — У  меня мама по  вам фанатеет. Все уши прожужжала, 

чтобы я ваш какой-то там эфир посмотрел.

«Какой все же удивительный мир, — в очередной раз по-

думала я и улыбнулась этому чудаку. — Ну окей, посмотрим, 

что за приключение мне приготовлено».

1  Вдох — термин из книги «Роман с самим собой».
2  Читайте о русских народных замерах в главе «Янские национальные заме-

ры» книги «Роман с самим собой».



 Ответ не  заставил ждать. Чудак представился как Костя 
и  всю оставшуюся дорогу рассказывал мне о  своей «дерь-
мовой жизни» и  причинах вынужденной миграции в  Питер, 
к  новому месту работы. Я  слушала. Не  каждый день встре-
тишь такого прямо-таки карикатурного персонажа. Надо 
брать и  изучать. Изучала, подливая ему чайку. Сочувственно 
кивала и эмоционально ахала на резких поворотах сюжета.

— В общем, уволили меня, — вздохнул он, когда за окна-
ми уже замелькали городские строения, а  проводник забрал 
со  стола четвертый чайник.  — Вот, прошел по  Zoom пер-
вый этап собеседования в  одной питерской конторе. Вроде 
нравлюсь им. Но это уже четвертое место работы за год. Что 
за фигня? Что я делаю не так?..

— Ты хочешь, чтобы я ответила? — снова улыбнулась я, 
разглядывая танец чаинок в стакане.

— А ты знаешь ответ?
— Знаю. Только рассказывать долго, а  мы  прибываем 

через 15 минут… Хочешь, я для тебя про это книгу напишу?
— Конечно,  — рассмеялся он. И  мы  начали собираться 

к выходу.
Где ты  теперь, мой непутевый попутчик? Контактами 

мы  не обменялись. Но  обещание свое я  сдержала. Поэтому 
уверена, что рано или поздно эта книга попадет тебе в  руки 
и ты узнаешь ответы на все свои вопросы.
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Гл а в а  п е р в а я

У кого руль, 

на том и ответственность. 

Вы — хозяин переговоров

Н
а тренинг «Зеркало» приходят очень разные люди. Биз-
несмены и домохозяйки, начальники и подчиненные, дети 

и родители, психологи и «Кости». К этому моменту историй 
накопилось уже столько, что одни становятся ответами на дру-
гие. Сейчас поймете как.

Однажды пара из  крупного провинциального города де-
лилась бизнесовым факапом.

У них была небольшая цифровая типография. Несколько 
лет назад им удалось выйти с инновационным предложением 
на старшего сотрудника отдела маркетинга крупной нефтяной 
компании. Они рассчитали малотиражное производство флае-
ров для розыгрышей и  акций на  АЗС. Это было, во-первых, 
уникальное в их регионе решение, а во-вторых, очень выгод-
ное с точки зрения бюджета.

Все шло идеально. В  переписке сотрудница отдела мар-
кетинга выражала полнейший восторг: «Нам это очень нуж-
но», «Давайте скорее запускаться» и  все такое. Договори-
лись о встрече.

Наши герои, как водится, подготовились по  своей схе-
ме  — купили огромный букет цветов, коробку дорогущих 
конфет. Бодренько залетают в  переговорку, кидаются обни-
маться, суют девице цветы и  конфеты, начинают активно 
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В расписывать, как будет процветать теперь родной край с  та-

ким партнерством. Однако краем глаза замечают, что мене-
джер очень напряжена, букет в  руки не  взяла, отвечает од-
носложно и  вообще ведет себя совсем не  как в  переписке. 
Из этого они делают вывод, что она, походу, не в настроении 
или не  до конца понимает, что ей  предлагают. Молодая, не-
опытная, видать, а они-то взрослые, прокачанные пришли, вот 
она и растерялась. Надо подбодрить. Поднадавить чутка.

Начинают активнее рассказывать о  плюсах и  выгодах. 
Девица отстраняется, замыкается все сильнее и  явно ведет 
к завершению встречи: «Вы оставьте, я посмотрю и в письме 
вам отвечу». В  каком письме? Они-то пришли договор под-
писать… Ну, думают, надо брать «быка за рога»:

— А как мы можем Вас заинтересовать? — мягко задают 
они вопрос, делая особый акцент на слове «Вас» и аккуратно 
выводят на салфетке «10%? 15%?».

Девочка бледнеет. Резко обрывает разговор и  буквально 
выталкивает их за дверь.

На следующий день она не  перезванивает. На  звонки 
не  отвечает. Более того, еще через день они узнают, что 
их  почты и  номера телефонов у  нее заблокированы и  вход 
в эту компанию им теперь напрочь закрыт.

Что за  ерунда? Рабочая  же схема. Несмотря на  то что 
нефтяной край, зарплаты у  людей невысокие и  всегда мож-
но было договориться. Каждый раз их  подход срабатывал. 
Что же пошло не так?

Люди нестабильны.
Утром коллега был в хорошем настроении, а к обеду уже 

совершенно в  бешенстве. Вечером он  снова просто душка. 
Вы  только придумали, как подойти к  нему с  вопросом, что 
сказать, как заинтересовать, а ситуация изменилась.

Поэтому наша задача не  накопить какое-то количество 
удачных скриптов, а научиться ориентироваться в 3D-системе, 
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в которой все время что-то происходит. Мы не всегда можем 
отследить изменения, не  всегда способны подобрать для них 
язык описания. Но  то, что эти изменения непрерывны  — 
факт. И в меняющихся условиях мы должны постоянно совер-
шать выбор.

Как водитель, перед которым стоит задача добраться 
из точки «А» в точку «Б». У него есть навигатор, предлагаю-
щий разные варианты движения. Однако если ехать, доверив-
шись только лишь навигатору, просто глядя в экран своего га-
джета, а не в лобовое стекло, вероятность успешно добраться 
до пункта «Б» сильно снижается. Почему? Странно, конечно, 
маршрут же построен.

Да потому, что тот, кто за рулем, обязан направлять свое 
внимание на дорогу и постоянно реагировать на то, что про-
исходит вокруг. И непрерывно совершать выбор.

Профессиональный водитель с большим стажем способен 
отвлекаться по  мелочам. Может ловить нужную волну по  ра-
дио, отправлять сообщения, учить английский или держать 
за коленку любимую. Но он точно знает, что его основная за-
дача — постоянно сканировать происходящее вокруг и совер-
шать действия, соответствующие полученной обратной связи.

Если на  построенном маршруте вдруг обнаружились 
дорожные работы, нет смысла ломиться вперед со  словами: 
«Я  же  всегда тут езжу!» Можно, конечно, повозмущаться. 
Но лучше выбрать другой маршрут и двигаться к своей цели. 
Или когда на  дороге внезапно попадается открытый люк, 
бегущая собака, пешеход, мячик  — водитель просто пред-
принимает необходимое действие, чтобы это препятствие 
объехать безопасно для всех участников движения. И  снова 
возвращается на свой путь. 

Логика водителя понятна.
Но почему мы  не учитываем переменчивость про-

странства в  коммуникации? Почему не  сумели справиться 
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кетологом нефтяной компании?

Об этом я  узнала через несколько лет. Когда на  «Зерка-

ле» случайно оказалась та самая девочка-менеджер и подели-

лась переживаниями уже совсем с другой стороны.

Одно время отделом маркетинга в  ее  компании управ-

лял молодой и  очень креативный парень. Но  чем-то он  не 

устраивал начальника службы безопасности, который 

со  всеми заводил личные отношения и  способствовал 

продвижению на  нужные должности своих людей. По  ка-

ким-то неведомым причинам с парнем из маркетинга найти 

общий язык ему не  удалось  — по  установленным прави-

лам тот играть не  хотел, да  и  вообще был своевольный 

и  неуправляемый.

Договориться не смогли, — стали намеками выдавливать. 

Но  место хорошее, перспективы роста, зарплата, а  у  парня 

семья, дети маленькие. Он никуда уходить не собирался. 

Долго нянчиться не  стали. Спровоцировали дачу взятки 

и зафиксировали факт на видео. Подставили.

Причем сумма-то была — 6000 рублей…

Уже на  следующий день «злоумышленнику» предъявили 

запись. Дали шанс просто уйти. Без заведения уголовного 

дела. Мол, по-хорошему.

На подписание заявления парень пришел пьяный, наго-

ворил глупостей руководству, отделу кадров и  безопасни-

кам, разумеется. И  вышел из  здания… прямиком под колеса 

машины…

И  мало этого переживания, так буквально спустя всего 

неделю к нашей юной героине на переговоры пришла пароч-

ка, с  неплохим, казалось, предложением, которая с  порога 

начала давить букетами, намеками, а  потом и  вовсе прямым 

предложением взятки.
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Вы идете с  подготовленным шаблоном презентации, 
но  при этом совсем не  смотрите на  выражение лица того, 
кому эта презентация предназначена. Он вообще слушает? Да, 
вежливо поприветствовал вас, да, кажется читал содержимое 
слайдов. Третий точно читал. А четвертый? Вы всовываете ему 
идеи, к  которым он  потерял интерес минут пять назад. Мне-
тесь, когда задает вопросы по  бюджету. Почему не  смотрите, 
что за человек напротив вас, в каком он состоянии? Заметили, 
на  каком слайде он  начал ковырять в  носу? А  в  какой момент 
начал листать мессенджер?

Уверена, что вам тысячу раз приводили в  пример такую 
ситуацию: сперва менеджер по продажам активно мотивиру-
ет покупателя, который давно готов купить, тарабанит ногой 
по  полу со  словами: «Ну, давайте счет на  оплату». Но  ему: 
«Подождите, знаете какие еще есть преимущества у  наше-
го миксера?» А  потом почему-то этот счет  — хорошо, что 
не миксер, — летит менеджеру в морду…

Непонятно… Все так хорошо начиналось.
Ужасно тривиальная картинка. И тем не менее она важна 

для нас как смыслообразующая. Ведь она такая до боли знако-
мая и понятная, а делать-то что? Именно поэтому здесь не бу-
дет оторванных от  жизни историй и  инструкций «делайте 
так — и будет вам счастье».

Более того, все, что я  вам скажу, не  гарантирует успеха. 
Потому что стоит водителю отвлечься, и ничто не спасет его 
прекрасную маневренную машину с точнейшим навигатором 
от встречи с деревом.

Я въехал в столб, корю себя в итоге,
Но некому сказать свое «увы».
Да просто у нее такие ноги,
Что стоят поворота головы!
© кто-то, кто врезался в дерево



КАЖДЫЙ ИЗ НАС — ХОЗЯИН

СВОИХ ПЕРЕГОВОРОВ.
ДАЖЕ ЕСЛИ ВЫ НЕ НАЧАЛЬНИК,

А ДОМОХОЗЯЙКА, ИХ ИТОГ ВСЕ РАВНО

ЗАВИСИТ ОТ ВАС.
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И все потому, что ответственность за реакцию на измене-
ния, равно как и  за  получение информации об  этих измене-
ниях, — на том, кто рулит.

Когда я только начала применять НЛП в контексте пере-
говоров, меня потрясла одна идея: смысл любой коммуника-

ции в  обратной связи. Иными словами, цель коммуникации 
заключена в реакции, которую она вызывает. То есть не быва-
ет поражений, существует только обратная связь.

Мысль не нова, собственно говоря. Однако.
Когда я  впервые услышала эти утверждения, у  меня слу-

чился полный перепросмотр всей жизни. Я много часов меди-
тировала над ними и  пришла к  важному и  очень простому 
открытию: обратную связь, получаемую в  любой момент 

от кого бы то ни было, создаем мы сами.

Я  вдруг осознала, как много зависит от  меня. И  взяла 
на себя эту ответственность.

Поэтому, прежде чем мы  пойдем дальше, важно догово-
риться. В книге будет дана переговорная технология и иллю-
страции к  ней из  разных жизненных ситуаций. Но  вся эта 
полезнятина не даст вам ровным счетом ничего, если не сде-
лать первый шаг — не принять ответственность за результат.

Нет, речь вовсе не  о  том, что, если Иван Федорович  — 
идиот, ничего не  понимает, договор не  подписывает, то  вы 
теперь за это в ответе. Предлагаю вам задуматься над тем, что, 
если он  такой необычный товарищ, значит, именно в  вашей 
ответственности понять его мотивы и разобраться, что влияет 
на его принятие решений.

Вы не можете отвечать за действия и реакции Ивана Фе-
доровича. Но вы точно в ответе за свои действия и реакции. 
Потому что мы можем управлять только собой.

В  этой книге вы  не найдете приемов черной магии, ко-
торые позволят воздействовать на  другого человека. Нет 
здесь и  манипулятивных техник, делающих из  дурака умного 
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мужчину жениться на  вас, а  ребенка превратит в  отличника. 
Я не знаю и вам не расскажу приемов вуду, вызывающих у че-
ловека оргазм или головную боль. Я понятия не имею, как это 
делать. Но если вы:

� дожили до  этого дня с  задачами или потребностями 
в ведении переговоров

� и при этом вам важно не расходовать понапрасну соб-
ственные силы,

то давайте договоримся, что точка отсчета в  перегово-
рах — это мы сами. Руль в наших руках.

Каждый из  нас  — хозяин своих переговоров. Даже если 
вы  не начальник, а  домохозяйка, их  итог все равно зависит 
от вас. Конечно, на исход событий влияет и противоположная 
сторона  — контрпартнер,  — но  мы можем учитывать каче-
ства его характера и  особенности для того, чтобы получать 
нужный результат.

Если после вопроса на вас наорали, возможно, вы сделали 
что-то не так. Мы разберем, что именно было не так и как сле-
довало поступить, чтобы прийти к  другому результату. Если 
вы задали вопрос, а вас расцеловали и выдали премию — ве-
роятно, это тоже итог ваших действий. И  тогда хорошо  бы 
тоже разобраться, что конкретно вызвало такую реакцию. 

НЛП  — мое любимое направление в  психологии. Оно 
изучает успех. К  сожалению, в  нашем обществе господству-
ет культура «разбора полетов»: если что-то сделано плохо, 
то надо разобраться и провести работу над ошибками, а если 
что-то сделано хорошо — это случайность.

Мы будем препарировать и ошибки, и позитивный резуль-
тат. Потому что успех  — это тоже закономерное следствие 
каких-то шагов, и важно понимать каких именно. Это как раз 
никакая не магия, а реальность, которой каждый из нас может 
управлять.



2 9

Гл а в а  в т о р а я

Входим в переговорное 

пространство

В
ы спросите, почему я провожу параллели с вождением авто-
мобиля. Ведь в этом процессе мы действуем в четком трех-

мерном физическом пространстве, в  котором есть как мини-

мум длина, ширина и высота. Мы живем в материальном мире. 

Навигатор только умело проецирует его на  экран, проклады-

вая маршрут из точки «А» в точку «Б». В сфере человеческих 

отношений и вопросов, связанных с переговорами, в сфере так 

называемых sot  skills1 такой системы координат нет.

А я отвечу, что вы не правы!

Их не то чтобы нет… Их не было до этого момента. А не-

названное, как известно, не существует.

Если вы читали хоть одну мою книгу, то знаете, что я пи-

таю особую любовь к  декартовой системе координат и  всю 

жизнь, мне кажется, только и  занимаюсь тем, что создаю 

описания из 3D-пространств. Так что продолжаю выполнять 

свою великую миссию и считаю необходимым взять и ввести 

очередную систему координат, в  разрезе которой мы  будем 

рассматривать переговоры. Три оси этой системы: задачи, 

отношения и энергия.

Культура, в которой мы воспитаны, — это культура задач.

1  Sot  skills (с  англ. «мягкие навыки»)  — комплекс компетенций, не  отно-
сящихся к  профессиональным знаниям и  не  зависящих от  специфики работы, 
например, умение вести переговоры, планировать и др.



3 0

М
А

Г
И

Я
 П

Е
Р

Е
Г

О
В

О
Р

О
В Когда нам необходимо договориться с  контрагентом 

об условиях сотрудничества или с ребенком о домашних обя-
занностях, мы  в  первую очередь оказываемся именно на  оси 
задач. То есть сначала думаем, как достичь цели. Но парадокс 
в  том, что на  нее  — на  ось задач  — нужно выходить в  по-
следнюю очередь. Потому что если не  настроить параметры 
на остальных осях, то прийти к желаемому результату в пере-
говорах становится уже достаточно сложно.

Мало шансов подписать у босса документы, если он толь-
ко вышел с разгромного совета директоров. Можно, конечно, 
настоять, пролезть с ручкой и даже получить подпись. Только 
вслед за этим может прилететь какой-нибудь нелицеприятный 
комментарий. И тогда успешно решенная задача утонет в топ-
ком болоте испорченных отношений.

Задачи

Отношения

Энергия

Рис. 1. Переговорное пространство,
состоящее из осей: задачи, отношения и энергия

Нам всегда говорили, что переговоры  — это что-то 
такое многозадачное, сложное, агрессивное, сильно зави-
сящее от расположения Госпожи Удачи. Ничего подобного. 
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ОЕсли ты  владеешь языком описания, понимаешь логику 
происходящего, то  можешь очень ясно видеть и  контро-
лировать не  только сами переговоры, но  и  их  результат. 
В  моей практике это понимали все  — от  официантов 
до топ-менеджеров.

А чтобы научиться контролировать процесс и планомер-
но двигать его к цели, предлагаю аксиому:

в любой ситуации, в каждый момент времени
мы находимся в конкретной точке переговорного 

пространства.

ВНИМАНИЕ!
Вне зависимости от  того, осознаем это или нет, вне за-

висимости от  нашего желания у  любой ситуации есть коор-
динаты по  трем осям. И  то, что мы  не знаем об  их суще-
ствовании и  не  управляем процессом, не  значит, что ничего 
не происходит.

Именно поэтому незнание законов мироздания не  осво-
бождает от  ответственности. Так что пойдемте их  изучать, 
чтобы определить себя в  переговорном пространстве, найти 
себя, понять, куда идем, и  сделать движение к  целям макси-
мально эффективным.

Все три оси существенно отличаются друг от  друга. 
На каждой из них действуют свои законы.

Зачем нам это нужно? Для того, чтобы понимать, где 
мы находимся в переговорном пространстве в каждый момент 
времени, и  выстраивать дальнейший маршрут. Мы  научимся 
измерять наши координаты на каждой из осей и планировать 
дальнейшие действия. Простраивать маршрут.

В жизни все время что-то меняется. Уж как минимум идет 
время. Иногда кажется, что ничего нового не  происходит, 
но  так бывает, только если ты  смотришь всего лишь на  одну 
ось.
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но  по отношениям вдруг кто-то кому-то нахамил, и  это от-
катило нас от  желаемого результата. А  может, мы  уже почти 
у  цели и  все в  хороших отношениях, но  в  какой-то момент 
нам не  хватило сил. Или ничего не  поменялось по  задачам, 
но  в  это время что-то произошло по  отношениям. Контракт 
подписали, контрагента по  стоимости проекта продавили. 
Но  он  натурально чувствует себя продавленным, а  потому 
за следующим контрактом к вам точно не пойдет…

Так мы  с  коллегами ввязались как-то бизнес-тренерство-
вать в  один проект. Но  складывалось все не  очень хорошо. 
Разногласия с  заказчиком возникали на  каждом шагу. Один 
из  топов  — человек, от  которого многое зависело (то есть 
ЛПР1), — сначала принял решение по нашему гонорару, по-
том повел себя так, словно его заставили это сделать. В итоге 
ситуацию разрулили, отработали оговоренное и проект свер-
нулся. Разошлись в напряженных отношениях.

Однако с  одним из  руководителей той компании я  дру-
жила и дружу по сей день.

Звонит он  как-то и  говорит: «Приезжай на  день ро-
ждения! Песен мне споешь, посмеемся. Я  пришлю за  то-
бой машину. Только надо будет пару часов в  офисе меня 
подождать».

На тот момент вышла в свет моя новая книга. А дело было 
перед Новым годом. Поэтому я  захватила несколько экзем-
пляров, подарить сотрудникам компании, которые мне сим-
патичны. И  вот я  в  хорошем настроении, в  вечернем платье 
расхаживаю по офису, как Снегурочка, раздаю эти книги. Все 
радуются, все прекрасно.

А  в  одном из  кабинетов сидит тот самый ЛПР. Видит 
меня и приглашает к себе.

1  ЛПР — лицо, принимающее решение.
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ОЯ  захожу, делаю комплимент его шикарному новому 
ремонту.

— Да,  — гордо говорит он.  — Вот новый стеклянный 
стол себе заказал.

— А  я  новую книжку выпустила,  — улыбаюсь ему и  не-
ожиданно получаю ответ:

— Конечно, с  такими деньжищами, которые мы  тебе за-
платили, можно не  только новую книжку выпустить, а  вооб-
ще, напечатать все что угодно…

Стоит заметить, что это конкретный наезд и  по  отноше-

ниям, и по задачам.
— Не пойму, в чем вопрос с деньжищами, — недоумеваю 

я. — Спасибо, что нам их наконец-то, спустя столько времени 
заплатили. Но, насколько я помню, ты сам все подписал. Разве 
между нами что-то еще не решено?

— Конечно, подписал!  — заводится мой собеседник.  — 
Да  потом меня только ленивый носом не  ткнул, какой доро-
гой получился тренинг! И все оттого, что я поддался на ваши 
маркетинговые уловки.

— Подожди… мы  же честно все, что обещали, 
отработали!

— Да, все сделали. Но никакого удовлетворения-то от ва-
шей работы лично я не чувствую.

— Ну что ж, — вздыхаю я. — Уверена, что смогу с этим 
кое-что сделать. Знаешь, я  приехала сегодня не  по работе, 
в отличной форме, в вечернем платье, в прекрасном настрое-
нии. И  таки умею дарить удовлетворение. Давай я  прямо 
сейчас опущусь на  колени под твой новый стеклянный стол 
и тебя удовлетворю?

Делаю такое движение, будто намерена опуститься под 
стол.

ЛПР отпрыгивает! Да так резко, что с грохотом врезается 
спиной в шкаф:



3 4

М
А

Г
И

Я
 П

Е
Р

Е
Г

О
В

О
Р

О
В — Не надо!

— Да? Ну, зря… Никак по-другому удовлетворить тебя 
лично на  данный момент не  смогу. С  наступающим Новым 
годом!

Стоит заметить, что дверь была открыта. И  на  заднем 
фоне секретарша усердно делает вид, что ничего не  слышит. 
Но тут и она не выдержала, захихикала.

С тех пор вход в эту компанию закрыт для меня навсегда, 
конечно. И я это осознавала.

Но такой инцидент у нас был не первым. Доля раздраже-
ния поселилась во мне еще на этапе переговоров об условиях. 
Так что сожалеть тут было не  о  чем. Тем более, что по  оси 
задач все успешно решилось, по оси энергии я получила мощ-
нейший заряд. А  отношения… ну  что ж, я  не  ангел, они со-
знательно были брошены в энергетическую топку.

Вернемся к  структуре. Мы  будем заниматься поиском 
баланса в  этом 3D-пространстве. И  учиться управлять пере-
говорами на всех трех осях.

Предлагаю пойти простым путем. Сперва я  расскажу 
о  законах, которые действуют на  каждой из  осей. Предложу 
вам разные ситуации, иллюстрирующие эти законы. Все они 
из  реальной жизни и  изменены до  неузнаваемости с  целью 
сохранения конфиденциальности.

Затем мы последовательно пойдем по переговорному про-
цессу и  будем разбирать, что происходит на  каждой из  осей 
на всех этапах.

Их, кстати, шесть:
1. Подготовка (он же нулевой этап).
2. Вступление в контакт.
3. Работа с проблемами и интересами.
4. Постановка задач. Распределение ответственности.
5. Распределение ответственности. Оформление про-

дукта (контракт).
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О6. Выход из контакта.
За основу переговорной технологии, которую я вам пред-

лагаю, мы возьмем подход Бориса Михайловича Мастерова — 
моего учителя, психолога и бизнес-тренера. В 2002 году имен-
но он  познакомил меня с  искусством ведения переговоров, 
стал моим настоящим кладезем мудрости. Я  до  сих пор ему 
за это безмерно благодарна.

В моей жизни был момент, когда в бизнесе что-то пошло 
не так. Я уже работала тренером НЛП. Периодически к нам 
приходили разные собственники компаний, просили провести 
тренинг для их подчиненных. 

Наша команда ответственно бралась за  дело, запуска-
ла обычный тренинг НЛП. Но  ничего не  получалось  — 
нас посылали. Люди не  хотели участвовать, отказывались, 
саботировали.

Мы не привыкли к такому. Обычно к нам сами приходили, 
платили, ответственно занимались. А тут вообще что-то непо-
нятное происходило.

Тогда я решила, что очень хочу срочно пойти поучиться. 
Стала изучать, какие есть курсы бизнес-тренеров, и  нашла 
Бориса Михайловича. Он  психолог, и  именно бизнес-психо-
логией занимался и занимается много-много лет.

По мере обучения у  него я  стала воспринимать работу 
с компаниями совершенно иначе. Я совершала ту же ошибку, 
что и  все бизнесмены, предлагающие миру свой прекрасный 
продукт. «Вот он, ребята, вы  что, не  видите, какое классное 
решение я  предлагаю! Как, почему оно никому не  нужно, 
это же очень круто!»

Ничего подобного. Решение становится действительно 
крутым, когда мы понимаем структуру, проблематику, видим, 
кто перед нами, какие у него проблемы и задачи.

Помню как один коллега, который вел длительные курсы 
для бизнес-тренеров, попросил меня дать его слушателям 
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это еще до пандемии, а значит, до всей этой онлайн-реальности.

Я согласилась и забыла об этом напрочь. 

Нахожусь я  в  Перми на  проекте. Мне звонит его секре-

тарь и говорит:

— Таня, ты где?

— В Перми.

— Как в  Перми? У  тебя через 15  минут тренинг 

начинается.

— Какой тренинг?

— Ну, метод кейсов, мы же с тобой договаривались.

— А… Я  договорилась давать метод кейсов… Ага… 

Кто бы мне еще напомнил об этом, расписание прислал.

— Ну ты же согласилась…

— Со мной по  телефону вообще нельзя договариваться. 

Мне всегда нужно присылать информацию письменно. Ну хо-

рошо, раз метод кейсов, то будет у нас реальный кейс. Я сей-

час надиктую тебе задание, ты  его распечатаешь и  раздашь 

участникам: «Вы тренинговая компания. К вам пришел заказ-

чик  — поставщик банковского оборудования. Они на  рынке 

уже 20 лет. Гендиректор Геннадий Геннадьевич Геннадьев по-

бывал у вас на тренинге и теперь просит провести обучение 

для своих сотрудников. Ваша задача: разделиться на команды 

и  разработать предложение для этого директора». Результа-

ты того, что они насочиняют, пришли мне на email минимум 

за три дня до встречи. Я приеду через неделю на второе заня-

тие с разбором этих программ.

Сделали. Дату второго дня в  переписке теперь уже, как 

положено, согласовали. Ребята подготовились, программы на-

сочиняли. Везде примерно одно содержание: «Мы отличная 

компания, у нас суперпродукт. Научим устанавливать контакт, 

подстраиваться и т. п.».
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ОЯ  подготовилась. Составила распечатки с  ролями. Буду 

играть роль самого Геннадия Геннадьевича Геннадьева, кото-

рый сходил на  тренинг, вдохновился и  теперь хотел обучить 

всю команду.

Раздала каждому роль. «Вы Иван Иванович Иванов. 

Работаете в  компании продажником с  момента ее  основа-

ния. Были и  взлеты, и  падения, теперь все обрыдло, работу 

делаете на  автомате, по  накатанной. А  вы  Оля Олюшкина, 

которая только пришла после института. Вам все интересно 

и  нравится, но  никаких скриптов нет, непонятно пока, как 

продавать, а  результат с  вас требуют. А  вы  будете Дмитрий 

Дмитриевич Дмитриев. Оборудование вы  много раз прода-

вали. Но в банке меняется структура, никто не берет на себя 

ответственность за подписание документов. Это тянется уже 

три месяца, и сделать вы ничего не можете».

Каждому расписала очень подробно его историю, возраст. 

Все хорошо вжились.

Я  в  роли Геннадия Геннадьевича, (который списан мною 

с  реального человека на  100%) вхожу, открыв с  ноги дверь, 

и  начинаю орать: «Ну че, укурки! Вы  план делать собирае-

тесь? Или так и  будем сидеть? Вы  разве не  видите, что про-

исходит с  продажами? Рынок нормальный! Это вы  работать 

не умеете. Я бизнес-тренера позвал. Он сейчас придет и даст 

вам нормальные инструменты для работы. А вы ничего сами 

не  можете! Вот программа, почитайте, и  завтра чтоб все 

были!»

Участники получили программы других команд.

Задание: показать сцену «в  курилке»  — вы  все вышли 

с совещания, всех трясет, берете эту программу и обсуждаете 

каждый пункт.

И  тут началось удивительное: «Что, установление 

контакта? Да  уж, нам делать больше нечего, чем два дня 
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устанавливать?»

В  общем, они очень искренне вжились в  роли. И  сами 

увидели, что так написанный текст предложения и такая про-

грамма никому не нужны.

Когда в их головах все встало на свои места, мы вышли 

из  ролей, и  я  предложила: «Теперь вы  можете переписать 

свое предложение, исходя из  интересов, болей, проблем 

или ресурсов тех людей, для кого вы  это будете делать? 

Не  с  точки зрения, “чего там начальник хочет, который 

на курсы сходил”, а для потенциальных потребителей, зачем 

они к вам придут, что они получат и что их ждет. Тем более, 

сейчас вы их очень хорошо себе представляете, да? На себе 

прочувствовали?»

И переписали. Ребята в итоге разработали очень хорошие 

программы, реальные решения для бизнеса. И много раз по-

том сказали спасибо за этот тренинг.

Смотреть на заказчика его глазами я научилась в 2002 году 

у  Мастерова. Очень благодарна ему за  это. Он  показал мне 

структуру переговоров.

В  концепции Бориса Михайловича весь процесс делился 

на пять этапов, каждый из которых содержит опорные точки. 

Я  же  настаиваю на  том, что есть еще один архиважный под-

готовительный, фактически нулевой этап.

Более того, подход Бориса Михайловича уже предпола-

гает работу с задачами на третьем, четвертом и пятом этапах 

и  с  отношениями на  всех, кроме первого. Я  же  утверждаю, 

что работать с этим необходимо. Но, как вы уже успели заме-

тить, задаю переговорам объем — добавляю ось энергии.

С  нее-то все и  начинается, ею  питается и  поддержи-

вается (или разваливается из-за ее  нехватки) и  на  ней  же 

заканчивается.
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Содержание 

Энергия 

Таб. 1. Этапы и уровни переговоров
(по материалам Б. М. Мастерова)

Все оси на  каждом из  этапов мы  также будем разбирать 
на кейсах. Используем их, чтобы уметь накладывать прибор-
ную панель управления на  реальную жизнь. Проще учиться 
на чужих ошибках — веселее и безопаснее!

Аттеншн! Пожалуйста, пока вы читаете эту книгу, не стре-
митесь бежать и  сразу  же применять новые навыки в  реаль-
ных судьбоносных переговорах на  миллионы долларов. Как 
вы  понимаете, учиться водить надежнее на  тихих маленьких 
улицах, а еще лучше на специальных автодромах. Вот и  с  пе-
реговорными технологиями так же. Попробуем сделать это 
здесь, в книге.

 
Ученики отучились у великого мастера кунг-фу. Полу-
чили от него все знания и навыки, какие только можно 
было. Но их не переставал мучить один вопрос. И они 
все же осмелились задать его: «О великий мастер, ска-
жи, пожалуйста, может ли  мастер кунг-фу получить 
люлей?» И ответил великий мастер: «Мастер кунг-фу 
может все!»
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при своем мнении, нарушать правила, мочить манту, парковать 
машину на  четыре свободных места и  т. п. Но  важно, чтобы 
вы при этом понимали, какой эффект ваше действие вызывает 
у  окружающего мира и  какой обратной связи от  него стоит 
ждать. Ведь когда она нечаянно нагрянет, это всегда обидно 
и лишает нас энергии. Другое дело, если я хотя бы примерно 
ожидаю реакции и  соглашаюсь платить установленную цену. 
Да, придет штраф за  превышение скорости, но  сейчас очень 
нужно нарушить. И если вы к этому готовы, — пожалуйста.

У  меня нет потребности сделать так, чтобы вы  приняли 
на  веру все, что я  говорю. Я  предлагаю инструкцию к  нави-
гатору и готова научить вас им пользоваться. Чтобы вы четко 
понимали, куда идете, что делаете, какие действия, с  какой 
вероятностью и  куда вас приведут. Ну  и, соответственно, 
выбирали бы наиболее эффективные, радостные, легкие, при-
водящие к цели маршруты.
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Задачи

В
 одной компании работал прекрасный PR-менеджер Сеня. 
Однажды ему поставили задачу заказать эксклюзивные 

чашки в  качестве подарков для VIP-клиентов. Он  согласовал 
с  руководителем, что чашки должны быть синие с  золотом. 
Отправился на  фарфоровый завод и  выбрал из  прайса самую 
дорогую позицию, такую, где золота и кобальта больше всего.

Отношения у всех были прекрасные, с энергией тоже все 
было хорошо — коллектив сплошь из молодых и активных.

И  вот Сене оперативно отгрузили 50  коробок по  10  ча-
шек в  каждой. Но  они оказались чудовищны. Некраси-
вой формы, мутно-серые внутри, неаккуратно выкрашен-
ные снаружи… Хотя действительно кобальта было много. 
С золотом — вопросики…

Когда это произведение искусства доставили в офис, шеф 
пришел в ужас.

— Выбирай: или я  тебя сейчас увольняю за  профнепри-
годность, или эти чашки отдаю тебе в счет зарплаты. Это даже 
нянечке в детском саду дарить стыдно, а уж випам тем более! 
По каким вообще критериям ты их выбирал?

— По дороговизне…
— А цель какая?
— Произвести впечатление на VIP-клиента…
Кажется, у  Сени были все шансы достигнуть поставлен-

ной цели. Чашки совершенно точно производили впечатле-
ние. Вопрос: какое?
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