
124

// Юридические науки // // International Scientific Journal // № 5, 2016

УДК 340.113.1
Брыжинская Галина Викторовна
кандидат педагогических наук, доцент
Столичная финансово-гуманитарная академия, г. Москва;
Фошин Вячеслав Витальевич
студент
Мордовский государственный университет им. Н. П. Огарёва
г. Саранск

Bryzhinskaya G. V.
candidate of pedagogical Sciences, associate professor
Capital finance and humanitarian academy, Moscow
Foshin V. V.
student
Ogarev Mordovia State University, Saransk

ТЕХНИКА ВЕДЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ

TECHNIQUE NEGOTIATION

Аннотация. В  данной статье раскрываются технические проблемы ведения переговоров, анализируются стадии 
переговоров. Проводится разграничение понятий»технология ведения переговоров», «тактика ведения переговоров» 
и «техника ведения переговоров».
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Наше современное общество, невозможно пред‑
ставить без конфликтов. Причем они лежат, как 

в социальной, так и в правовой плоскости. Теорети‑
ко‑практическими проблемами решения правовых 
конфликтов занимается такая наука как юридическая 
конфликтология. Одним из направлений в юридиче‑
ской конфликтологии, наряду с прогнозированием 
юридического конфликта и профилактикой, является 
разработка альтернативных форм разрешения право‑
вых споров и конфликтов.

Из всех способов преодоления конфликта наибо‑
лее популярным и весьма эффективным являются 
переговоры. Переговоры представляют собой обще‑
ние. Общение —  это одна из самых распространенных 
форм деятельности человека. Можно даже предполо‑
жить, что общение априори предполагает под собой 
ведение переговоров. Следует уточнить, что рассма‑
тривая переговоры сквозь призму юридической кон‑
фликтологии, мы будем говорить не просто об обще‑
нии, как об абстрактном понятии, а об осознанном 

и целенаправленном обмене мнениями с определен‑
ной целью —  разрешение конфликта [2, с. 24].

Единого мнения в понятии переговоров не суще‑
ствует. М. Г. Ятманова под переговорами понимает 
«осознанное общение с людьми для достижения опре‑
деленных целей» [10, с. 5]. Гэвин Кеннеди в своей кни‑
ге «Переговоры: полный курс» выводит такое опреде‑
ление: «Переговоры —  это процесс поиска условий 
для получения того, что нужно нам, у того, кто чего‑то 
хочет от нас» [4, с. 19]. И. Н. Кузнецов утверждает, что 
переговоры представляют собой «средство, взаимос‑
вязь между людьми, предназначенные для достиже‑
ния соглашения, когда стороны имеют совпадающие 
либо противоположные интересы» [5, с. 153–154].

Одной из главных категорий в технике ведения пе‑
реговоров является общение. Для успешных перего‑
воров данная категория предполагает умение слушать 
партнера, говорить на понятном ему языке, также она 
указывает на то, что необходимо говорить о себе, а не 
о других, говорить ради достижения цели.
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Следствием того, что переговоры представляют 
собой совместную деятельность, является необхо‑
димость учитывать не только интересы партнера, но 
и его видение проблемы, его отношение к переговорам 
и многое другое. Иными словами, встает задача пра‑
вильно составить представление о противоположной 
стороне. Это представление формируется еще до на‑
чала непосредственно переговорного процесса и уточ‑
няется в ходе ведения переговоров. Но даже когда 
стороны пришли к решению и переговоры формально 
закончились, взаимодействие продолжается. Оно свя‑
зано с выполнением достигнутых договоренностей. 
На этом этапе формируется представление о надеж‑
ности партнера, о том, насколько строго он следует 
подписанным им документам.

В процессе переговоров можно выделить три ос‑
новные стадии: подготовка к переговорам, процесс их 
ведения, анализ результатов переговоров и выполне‑
ние достигнутых договоренностей.

Подготовка к переговорам делится на две части —  
содержательную и организационную. Этап подго‑
товки включает в себя: 1) определение целей и задач 
для удержания инициативы; 2) сбор необходимых 
сведений о партнере по переговорам, его личностных 
характеристиках; 3) выбор стратегии и тактики веде‑
ния переговоров; 4) подготовка аргументов, анализ 
имеющейся информации о проблеме, ставшей пред‑
метом переговоров. Этап подготовки имеет большое 
значение, поскольку он задает тон всем переговорам, 
от него зависит весь исход самих переговоров.

Вторая стадия переговоров (процесс их ведения) 
может быть довольно длительной и трудной, так как 
предполагает непосредственный контакт участников 
конфликта или их представителей. Выделяют следу‑
ющие этапы ведения переговоров: 1) выявление и ос‑
мысление позиций и точек зрения друг друга; 2) уточ‑
нение собственной позиции оппонента на предмет 
не противоречия правовым нормам; 3) диагностика 
личностных характеристик оппонента для выработки 
дальнейшей тактики поведения; 4) согласование по‑
зиций, разработка вариантов в достижении соглаше‑
ния [1, с. 1].

Если ход переговоров был позитивным, то на за‑
вершающей стадии необходимо резюмировать, кратко 
повторить основные положения, которые рассматри‑
вались в процессе переговоров, и, что особенно важно, 
дать характеристику тех положительных моментов, 
по которым достигнуто соглашение сторон.

Таким образом, можно сделать вывод, что важ‑
нейшим элементом переговоров является техника их 
проведения, которую следует рассматривать как со‑
вокупность приемов, необходимых и применяемых 
при проведении переговоров. Так же важна профес‑
сиональная необходимость, ясность, наглядность, 
систематизированность изложения, уважение своего 
партнера, внимательность и предупредительность, 
вежливый, дружеский настрой к партнеру, тактиче‑
ский прием ведения переговоров.
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