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Меган, Чейзу, Хейли, Брину, Амбер, Лоре, Бекке, Рэйчел, 
Бенджамину, Меридит, Линдси, Келли, Тодду, которые 

являются для нас неиссякаемым источником 
новых знаний.

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/conversationstools/

http://www.mann-ivanov-ferber.ru/books/mif/conversationstools/?utm_source=nkk&utm_medium=pdf&utm_campaign=read-chapter&utm_content=%D0%9A%D0%BB%D1%8E%D1%87%D0%B5%D0%B2%D1%8B%D0%B5+%D0%BF%D0%B5%D1%80%D0%B5%D0%B3%D0%BE%D0%B2%D0%BE%D1%80%D1%8B


Предисловие 

Эта книга — настоящий прорыв в своей области. Именно 
это пришло мне в голову, когда я прочитал рукопись. Меня 
настолько захватили важность, сила и своевременность ее 
содержания, что я даже предложил авторам назвать кни-
гу Судьбоносные дискуссии*. Но, внимательно перечитав ее 
и поразмыслив над многолетним опытом, представленным 
в этой книге, я понял, почему она называется так, а не как-
то иначе… 

На собственном опыте работы с организациями, семьями, 
да и из своей жизни, я убедился, что в карьере и жизни каж-
дого человека есть несколько решающих моментов, которые 
становятся «моментами истины». Многие из них рождаются 
в ключевых, или судьбоносных, дискуссиях с влиятельны-
ми людьми в эмоционально напряженных ситуациях, когда 
принятые решения определяют выбор одной из нескольких 
дорог, каждая из которых ведет в своем направлении. 

Благодаря этой книге я осознал всю мудрость утверждения 
великого историка Арнольда Тойнби, который сказал, что всю 
историю — не только общества, но и общественных институ-
тов и отдельных людей — можно выразить в нескольких сло-
вах: ничто не подводит так, как успех. Это значит, что, если 

* Ранее эта книга выходила в нашем издательстве под названием «Есть серьез-
ный разговор».
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за какой-либо проблемой следует достойный ответ на «вы-
зов», вы добьетесь успеха. Но при столкновении с проблемой 
более высокого уровня устаревший, хотя когда-то и сработав-
ший опыт — ответ, решение — может не принести результа-
та. И выходит, что ничто не подводит так, как успех. 

Проблемы в личной жизни, семье и обществе заметно 
изменились. Мир меняется с ужасающей скоростью, стано-
вится все более зависимым от поражающих воображение, 
но иногда и опасных технологий, вместе с этим значительно 
усиливаются стресс и давление, которые мы на себе ощу-
щаем. В такой накаленной атмосфере нам тем более необхо-
димо укреплять взаимоотношения, дорожить ими, а также 
развивать приемы, навыки и способности находить новые 
и лучшие решения наших проблем. 

Таким более современным и более подходящим решением 
будет уже не «по-моему» или «по-твоему», а «по-нашему». 
Другими словами, такие решения должны основываться на 
совместных усилиях, потому что целое как результат — это 
больше чем просто сумма слагаемых. Подобная синергети-
ческая связь может привести к улучшению и взаимоотно-
шений, и процесса принятия решений, к большей заинте-
ресованности в реализации этих решений. 

Вы узнаете, что ключевые дискуссии меняют людей и от-
ношения между ними, создают связи принципиально нового 
уровня. Они приводят к тому, что в буддизме называется 
срединным путем, — это не прямой компромисс между 
двумя противоположностями прямолинейного временного 
континуума, а более совершенный срединный путь высше-
го порядка. Когда двое или больше людей создают новый 
вид диалога, возникает новая связь, подобная той, которая 
появляется в семье с рождением ребенка. Если вы вместе 
с кем-то производите нечто совершенно новое, то возника-
ет одна из самых прочных связей, существующих на земле. 
Более того, она настолько крепка, что вы не предадите этого 
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человека, как бы вас к этому ни подталкивали социальная 
среда и окружающие. 

Последовательность изложения материала в этой книге 
вызывает восхищение. Вы начинаете с понимания значе-
ния и сверхъестественной силы диалога, затем осознаете, 
чего действительно хотите и что происходит на самом деле, 
после этого обеспечиваете необходимые условия, потом ис-
пользуете самоанализ и самосознание. На последнем этапе 
эта книга учит, как добиться того уровня взаимопонимания 
и творческого синергизма, который необходим, чтобы люди 
почувствовали эмоциональную связь с принятыми реше-
ниями и стремились всеми силами внедрить их в жизнь. 
Другими словами, вы начинаете с правильного мысленно-
го и душевного настроя и заканчиваете созданием набора 
необходимых навыков. 

Несмотря на то что я многие годы писал на эту тему 
и преподавал схожие идеи, содержание данной книги не 
только произвело на меня огромное впечатление, но даже 
вдохновило. Я узнал о новых идеях, до конца осознал уже 
существующие, увидел новые возможности применения 
и расширения своих знаний. Кроме того, я понял, как эти 
новые техники, приемы и средства в комплексе помогают 
в ведении ключевых дискуссий и действительно заставляют 
порвать с посредственностью и ошибками прошлого. И но-
вый прорыв в моей жизни также связан с решительным 
разрывом со старыми ключевыми представлениями. 

Когда эта книга впервые попала ко мне в руки, я с удо-
вольствием отметил, что мои дорогие коллеги и друзья не 
только рассказали в своем профессиональном опыте и за-
тронули невероятно важную тему, но и сделали это бле-
стяще. «Ключевые переговоры. Что и как говорить, когда 
ставки высоки» — это доступная форма изложения, тонкий 
юмор, наглядные примеры, практичность и здравый смысл. 
Авторы продемонстрировали, как можно эффективно 
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сочетать и использовать в ключевых дискуссиях коэффици-
енты интеллекта (IQ) и эмоционального интеллекта (EQ). 

Я помню, как у одного из моих уважаемых коллег состоя-
лась подобная ключевая дискуссия с профессором в коллед-
же. Преподаватель считал, что этот студент, мой друг, учится 
спустя рукава и не реализует полностью свой потенциал. Тот 
внимательно выслушал профессора, своими словами изло-
жил причины его беспокойства, выразил благодарность за 
высокую оценку его потенциала, а затем спокойно и с улыб-
кой сказал: «Я уделяю внимание другим приоритетам, учеба 
для меня сейчас не так важна. Надеюсь, вы понимаете». 

Вначале преподаватель был ошеломлен. Но затем он на-
чал вслушиваться в доводы собеседника. Диалог состоял-
ся: было достигнуто новое понимание, созданы еще более 
прочные связи. 

Я знаю авторов этой книги не только как выдающихся лю-
дей, но и как замечательных преподавателей и консультантов. 
Я видел их за работой во время обучающих семинаров, но 
тогда я не знал, отважатся ли они взяться за такую сложную 
тему и изложить ее в книге. Они это сделали. Я советую вам 
тщательно изучить весь материал, останавливаясь, чтобы 
подумать над каждой главой и над тем, как они связаны друг 
с другом. После этого примените то, чему вы научились, на 
практике, а затем снова вернитесь к книге, чтобы узнать 
и понять что-то новое, и воспользуйтесь новыми знаниями. 
Помните: знать и не делать — это не знать ничего. 

Я надеюсь, вы, так же как и я, согласитесь с тем, что клю-
чевые дискуссии, так прекрасно описанные в этой книге, пе-
редают внутренний смысл следующего отрывка из велико-
лепного стихотворения Роберта Фроста «Другая дорога»: 

В осеннем лесу, на развилке дорог,
Стоял я, задумавшись, у поворота;
Пути было два, и мир был широк, 
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Однако же я раздвоиться не мог, 
И надо было решаться на что-то…
Я выбрал дорогу, что вправо вела
И, повернув, пропадала в чащобе.
Нехоженей, что ли, она была
И больше, казалось мне, заросла;
А впрочем, заросшими были обе.

И обе манили, радуя глаз
Сухой желтизною листвы сыпучей.
Другую оставил я про запас,
Хотя и догадывался в тот час,
Что вряд ли вернуться выпадет случай. 

Еще я вспомню когда-нибудь
Далекое это утро лесное: 
Ведь был и другой предо мною путь, 
Но я решил направо свернуть — 
И это решило все остальное.*

Стивен Кови

* Пер. Г. Кружкова. Прим. ред.
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