
Гайд:  
Структура, аргументы  

и инструменты 
переговоров

Как вести переговоры:  
маршрут от приветствия до сделки

Контакт
Начни спокойно. Покажи, 
что ты не споришь,  
а ищешь решение.

Цель разговора
Коротко скажи, о чём 
хочешь договориться

Интересы сторон
Спроси: «Что для вас 
важно в этой ситуации?»

Варианты решения
Предложи 2–3 сценария, 
а не один ультиматум.

Фиксация договорённости
В конце обязательно проговори: 
кто, что, когда делает.

Аргументы
Используй не давление,  
а связку: факт → польза  
→ предложение.

Переговоры —   
это не победить. 
Это договориться так, 
чтобы всем хотелось 
продолжать.

Фразы, которые работают:
«Давайте посмотрим, где наши интересы совпадают»


«Что для вас будет хорошим результатом?»


«Предлагаю такой вариант…»


«Правильно ли я понял/поняла, что…»


«Давайте зафиксируем следующий шаг»
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