
Умение вести переговоры – это то, без чего невозможно обойтись ни в

личной жизни, ни, тем более, в профессиональной деятельности. Некото�

рые считают, что в переговорах можно быть либо мягким и податливым,

либо жестким и диктующим. Но в действительности, это неверный под�

ход к ведению переговоров, так как цель большинства переговоров – это

достижение компромисса, это принятие решения, которое устраивает

обе стороны. Если вам часто приходится участвовать в переговорах, то

вам необходимо не просто владеть всеми возможными техниками и при�

емами их ведения, но и четко понимать, в какой ситуации какие из них

следует применять. 

Кроме того, регулярно принимая участие в переговорах, необходимо

быть профессионалом и в такой теме, как манипуляции и противодей�

ствие им. А также для переговорщика очень важно уметь слушать и

слышать собеседника, знать на какие уступки он может пойти, а на ка�

кие – ни при каких условиях. Об этом и многом другом наши авторы –

ныне действующие директора компаний, руководители коммерческих

отделов, бизнес�консультанты и профессиональные переговорщики –

расскажут на страницах альманаха.

Издание предназначено для генеральных, коммерческих директоров,

начальников отделов сбыта и маркетинга и профессиональных перего�

ворщиков. 
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