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Bulgarische Erstausgabe

Почти всички преговори са зле подготвени.  Но 
ако сте работили внимателно с тези въпроси, 
ще имате огромно предимство пред вашите 
партньори по преговорите. Отделете време. Това е 
вашето предимство. 
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Какво искам да постигна с това 
преговаряне?МЕН
Кой би бил най-добрият възможен и 
перфектен резултат за мен?
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Каква е стойността на това 
преговаряне за мен в пари?

Имам ли спестявания или разходи 
за проследяване?

Кой би бил вторият най-добър 
резултат за мен?

Кои резултати са неприемливи?
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98

Защо те не са приемливи?

Кои компоненти на резултата са
най-важни за мен?

Кои компоненти на резултата трябва 
да постигна?

Кои компоненти на резултата искам 
да постигна?
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Кои под-аспекти мога да изоставя?

Кое договорно съдържание и 
условия са най-важни?

Кое договорно съдържание и 
условия са по-малко важни за мен?

Какви алтернативи имам, ако 
желаният от мен резултат не се 
осъществи?
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Как мога да подобря тези 
алтернативи?

Какви по-добри решения са 
възможни с други партньори за 
преговори?

Какво преговорно съдържание 
мога да рекомбинирам ново или да 
добавям?

Какво би трябвало да е различно 
за най-добрата алтернатива, така 
че да е по-добро или равно на 
първоначално желания резултат от 
преговорите?
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Какви формални бариери трябва да 
премахна по пътя?

Каква е стойността на тази 
алтернатива за мен?

Имам ли спестявания или разходи 
за проследяване?

Ако има финансови аспекти, което 
е най-високата и най-ниската сума, 
която бих могъл да приема?
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Кои условия и договорно 
съдържание могат да променят този 
брой и колко голяма е приемливата 
сума тогава?

Кои договорни условия не искам да 
приемам?

Има ли възможност да влезете в 
по-добра начална позиция, като 
приключите преговорите?

Какви аспекти ще ми помогнат да 
спра преговорите?
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МОЯТ 
ПАРТНЬОР ЗА 
ПРЕГОВОРИ

Какъв е резултатът от преговорите, 
с който се надява моят преговарящ 
партньор?

Каква е ползата за моя преговарящ 
партньор?
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Каква е стойността на преговорите 
по същество за моя преговарящ 
партньор?

Колко важни са преговорите и 
резултатът за другата страна?

Какъв би могъл да бъде вторият 
най-добър резултат за моя 
преговарящ партньор?

Кои компоненти ще имат 
най-добрия възможен резултат за 
моя преговарящ партньор?
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Кой резултат не би бил приемлив за 
него?

Кои компоненти са най-важни за 
него?35

36

33

34
Защо този резултат е неприемлив за 
него?

Кои компоненти от резултата трябва 
да постигне?
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Кои компоненти на резултата иска 
да постигне?

Кои договорни условия и 
съдържание са най-важни за него?39

40

37
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Кои аспекти може да направи без 
това?

Кои договорни условия и 
съдържание са по-малко важни за 
него?
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Каква алтернатива има другата 
страна на разговорите с мен?

Как може да подобри тези 
алтернативи?43

44

41

42

Кои три най-добри алтернативи 
има моят преговарящ партньор, ако 
желаният от него резултат не се 
осъществи?

Има ли по-добри резултати с други 
партньори за преговори?
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Мога ли моят преговарящ партньор 
да желае отново да комбинира или 
да добави съдържание и кои от тях?

Как може да премахне 
препятствията по пътя?47

48
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Какво би трябвало да е различно 
по отношение на най-добрата 
алтернатива, така че да е 
по-добра или равна на 
първоначалния резултат от 
договарянето?

Кои желани условия биха могли 
допълнително да повлияят 
положително на най-добрата 
алтернатива?
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Какви други ценности или интереси 
трябва да включи?

Кои условия и съдържание на 
договора могат да променят този 
брой и колко голяма е приемливата 
сума тогава?

Какви са аспектите, които биха 
улеснили прекратяването на 
преговорите?
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Ако са въвлечени финансови 
въпроси, коя би била най-високата и 
най-ниската сума, която би могъл да 
приеме?
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Има ли риск той да бъде по-добре, 
като прекрати преговорите?
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добавената 
стойност

Ако искате да изчислите разходите 
за преговорите:

а. 	 Колко време трае подготовката?
б. 	 Колко време отнема 				  
	 преговорите?
в. 	 Каква е часовата ставка на 		
	 участниците от наша страна?
г. 	 Какви други разходи 				  
	 (представяне, пътуване, 			 
	 адвокати) трябва да бъдат взети 	
	 под внимание?
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вземане на 
решения

Каква свобода на избор и 
разрешение действително има моят 
преговарящ партньор?

Познавам ли всички, които взимат 
решения?

Определени ли са границите 
на преговорите от комисия 
(борда, преговарящ съвет, 
други)?
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последната ми 
стратегия

Кои са моите 30 най-важни искания 
в тези преговори?58

59
В резултат на тези подготовки е 
първата ми оферта?
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който е мой 
партньор за 
преговори

Каква е последната ми оферта?

Каква история да кажа, с която 
мога да представя на моя партньор 
за преговори най-добрия ми 
резултат, особено запомнящ се, 
приятно и ценно?

60

61

62

В каква област интересите на 
моя преговарящ партньор се 
припокриват с интересите ми?
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Как работи партньорът ми за 
преговори?

Преговарям ли с едно лице или 
фирма?63

64

65

66

Кои други лица имат влияние върху 
резултата от преговорите освен моя 
преговарящ партньор?

Имало ли е някакъв контакт с моя 
преговарящ партньор в миналото?
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Как тогава се държи партньорът ми 
по преговорите?

Как тогава се държи партньорът ми 
по преговорите?67

68

69

70
Опитал ли съм някога да преговарям 
с него?

Как се ръководи вътрешната 
организационна структура и 
структурата за вземане на решения 
от моя преговарящ партньор?
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Как иска да постигне тези цели?
Какви общи бизнес цели ми 
преговарящият партньор иска да 
постигне?

71
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74
Какви конкретни цели поставя 
публично?

Кои мотиви мотивират партньора ми 
за преговори?
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Каква трябва да изглежда това 
предимство, за да изглежда полезно 
за моя преговарящ партньор?

На кои теми е особено важен 
партньорът ми за преговори?75

76

77

78
Какви ползи мога да дам на моя 
преговарящ партньор?

Как и на кого трябва конкретно 
да представя тази полза като 
възнаграждаваща?
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Кои поведения и стратегии за 
разговор могат да срещнат 
отхвърляне?

Кой конкретен език трябва да 
използвам, за да можем да се 
захващаме с нашия преговарящ 
партньор?
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82Кои ключови думи са важни? Каква е действителността на моя 
партньор за преговори?
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Какви зависимости съществуват? 
(Към банки, фирми, организации, 
лица)

Каква е историята на компанията 
или семейството му?83

84

85

86
Какви са били най-важните събития 
през последните пет години?

Какъв финансов потенциал 
съществува?
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Какъв вид PR комуникация той 
прилага на пазара?

В каква среда е създаден 
партньорът ни за преговори?

Каква структура има организацията?87

88

89

91

90

Какъв образ би искал моят 
преговарящ партньор да генерира?

Има ли управление на пожар?
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Как се проектира и изгражда 
сградата, в която се провежда 
преговорите?

Има ли място за сядане?

преди датата 
на преговорите

92

94

93
В какви помещения се провежда 
преговорите?
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Ако преговорите отнемат много 
повече, къде спя?

Имам ли резервни дрехи с мен?

Как да се отпусна преди датата на 
преговорите?

Как ще дойдем ние или нашите 
партньори за преговори?95

96

98

99

97 100

Как да предотвратя натиска на 
времето?

Имам ли друго назначение и как да 
го отлагам?
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Какви въпроси имате преди 
началото на преговорите?

Отговори на тези.
И сега: много успех в преговорите.

Можете да се свържете с Европейския институт за преговори на адрес http://e-n-i.eu/

Фридхелм Уакс може да се намери на адрес wachs@laxwachssebenius.com
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Friedhelm Wachs е един от водещите 
световни преговарящи експерти, партньор 
на LaxWachsSebenius и президент на 
Европейския институт за преговори. 
Започва кариерата си с политически 
преговори по време на Студената война 
и с Китай. Днес той консултира глобални 
компании, правителства и партии в 
предизвикателни преговори. Най-
продаваният автор е получил многобройни 
международни награди за своята работа.
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