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Существует три 

типа переговоров

Конструктивные

— переговоры, в ходе которых 

стороны хотят поделить 

некоторую выгоду

Жесткие

— переговоры, в которых одна 

сторона выступает в роли 

агрессора и хочет получить 

большую часть выгоды, 

оказывая давление, 

но при этом заинтересована 

в сохранении отношений

Агрессивные

— агрессор не заинтересован 

в сохранении отношений

три критерия 

успешных 

переговоров

а — вы достигли цели

Б
— вы сохранили с оппонентом 

хорошие отношения

В — вы не растеряли свой авторитет

Ключ к успеху в любых переговорах — 

слушать собеседника (80 % всего 

времени) и только во вторую очередь — 

говорить самому (20 % всего времени)


