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Аннотация
Практическое руководство для специалистов по закупкам и

тендерных менеджеров, которые хотят превратить переговоры
с поставщиками из поля давления в управляемый процесс
получения максимальной выгоды. Вы освоите техники
метамодели для вскрытия скрытых наценок и манипуляций
в коммерческих предложениях, а также научится экологично
разрушать чужой раппорт, когда вендоры пытаются навязать
ненужные опции. Отдельный блок посвящен работе с
агрессивными продажами и попытками поставщиков создать
искусственный дефицит: вы узнаете, как с помощью рефрейминга
и диссоциации сохранять холодный рассудок и жесткую
позицию. Вы научитесь якорить состояние внутренней
непоколебимости перед сложными торгами и использовать
лингвистические пресуппозиции для мягкого, но твердого
донесения своих условий по отсрочке платежа и скидкам. Итогом
станет формирование устойчивого профиля профессионального



 
 
 

закупщика, который системно выбивает лучшие условия на
рынке, сохраняя долгосрочные партнерские отношения.
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НЛП для закупщиков:
как получить

выгодные условия
 

Глава 1. Карта сделки: как
НЛП меняет оптику закупщика

 
Каждое утро тысячи специалистов по закупкам открыва-

ют почту или садятся за стол переговоров с тяжелым, по-
чти физически ощутимым чувством неизбежной уступки.
Вы наверняка не раз узнавали себя в этой ситуации, когда
еще до первого рукопожатия или отправки встречного пись-
ма внутри поселяется уверенность в том, что поставщик дик-
тует правила игры. Этот психологический проигрыш задолго
до начала активного торга происходит из-за фундаменталь-
ной разницы в подходах к подготовке коммерческого взаи-
модействия. Продавец тратит недели на выстраивание стра-
тегии, калибровку ценностных предложений и создание ис-
кусственных ограничений, в то время как закупщик часто
опирается лишь на сухой бюджет и внутреннюю установку
на экономию. Подобная асимметрия приводит к тому, что
вы садитесь за стол не как равный партнер, а как проситель,



 
 
 

который заранее согласен с навязанной системой координат.
Изначальная позиция закупщика строится на реакции, а

не на проактивном формировании реальности, что момен-
тально считывается опытным менеджером по продажам. По-
ставщик видит вашу неуверенность в голосе, замечает паузы
при обсуждении критических параметров и мгновенно за-
крепляет этот успех, увеличивая давление там, где вы про-
явили слабость. Проигрыш начинается в тот момент, когда
вы принимаете структуру коммерческого предложения как
данность, не подвергая сомнению саму логику его форми-
рования. Вы позволяете вендору задать повестку, опреде-
лить границы возможного и установить эмоциональный фон
встречи, лишая себя пространства для маневра еще до того,
как будет озвучена первая цифра.

Фундаментальной причиной подобных поражений стано-
вится радикальное различие моделей мира, через которые
поставщик и закупщик смотрят на одну и ту же сделку. Для
вас, представителя стороны покупателя, идеальная сделка
представляет собой строгое соответствие техническому за-
данию при минимально возможном выходе за рамки утвер-
жденного бюджета. Ваша модель реальности сфокусирова-
на на снижении рисков, оптимизации логистических цепо-
чек и получении максимального объема ресурсов за каждую
условную единицу валюты. Совершенно иную картину на-
блюдает менеджер по продажам, для которого ваша компа-
ния является лишь одним из множества пазлов в сложной



 
 
 

мозаике его личного плана продаж.
Его модель мира выстроена вокруг максимизации маржи-

нальности, удержания клиента в зоне комфорта и скрыто-
го увеличения объема сделки за счет навязывания допол-
нительных сервисов. Поставщик искренне верит в ценность
своего продукта и считает любую вашу попытку снизить це-
ну несправедливым покушением на качество его труда. Вы
же рассматриваете его цену как отправную точку для тор-
га, содержащую в себе значительный резерв для маневра
и скрытую прибыль. Эти две абсолютно непересекающиеся
реальности сталкиваются в переговорной комнате, создавая
иллюзию конфликта интересов, хотя на самом деле речь идет
лишь о столкновении разных оптических линз.

Понимание этого факта позволяет перестать обижаться на
жадность поставщика и начать анализировать его действия
как предсказуемые алгоритмы работы его внутренней мо-
дели. Вы перестаете бороться с ветряными мельницами его
убеждений и получаете доступ к управлению самим процес-
сом взаимодействия. Более того, вы начинаете видеть за кор-
поративным фасадом продавца его личную модель мира, ко-
торая часто оказывается гораздо более уязвимой. Менеджер
по продажам боится потерять премию, не выполнить квар-
тальный план или получить выговор от руководителя за из-
лишние уступки. Когда вы осознаете эти личные страхи и
мотивы, вы получаете ключ к обходу жестких корпоратив-
ных скриптов и выходу на уровень человеческих договорен-



 
 
 

ностей.
Осознание различий в моделях мира неразрывно связа-

но с усвоением главного принципа нейролингвистического
программирования, гласящего, что карта никогда не являет-
ся территорией. В контексте коммерческих отношений это
означает, что любое коммерческое предложение, прайс-лист
или презентация поставщика представляют собой лишь ис-
каженную карту реальности, но никак не саму реальность.
Цифры в таблице, которые вам отправляет вендор, не отра-
жают объективную стоимость производства или рыночную
конъюнктуру, а лишь демонстрируют то, как продавец ре-
шил интерпретировать текущую ситуацию в своих интере-
сах. Многие закупщики совершают фатальную ошибку, при-
нимая эту субъективную карту за чистую монету и начиная
торговаться за отдельные позиции внутри навязанной струк-
туры.

Профессиональный стратег всегда помнит, что за каждой
строкой бюджета скрывается множество допущений, упро-
щений и сознательных искажений, созданных для защиты
прибыли продавца. Территорией в нашем случае является
реальная себестоимость, реальные рыночные альтернативы
и истинные мотивы контрагента, которые почти всегда скры-
ты за фасадом официального документа. Когда вы осознае-
те, что имеете дело лишь с чьей-то интерпретацией фактов,
у вас появляется законное право предложить собственную
интерпретацию и начать рисовать новую карту сделки. Этот



 
 
 

сдвиг парадигмы освобождает от страха перед авторитетом
поставщика и превращает процесс согласования условий из
экзамена на лояльность в совместное исследование рынка.

Вы больше не пытаетесь угадать правильную цену, а ме-
тодично деконструируете предложенную карту, находя в ней
белые пятна и скрытые маршруты для экономии. Например,
когда поставщик использует размытые формулировки вроде
«рыночная стоимость сырья» или «стандартная логистиче-
ская нагрузка», он пытается замаскировать свои внутренние
издержки под объективные законы природы. Ваша задача со-
стоит в том, чтобы перевести эти абстрактные номинализа-
ции в конкретные физические и финансовые параметры, ко-
торые можно проверить, оспорить или оптимизировать. Кар-
та не есть территория, и ваша задача — заставить поставщи-
ка показать вам саму территорию, а не его авторский рису-
нок на ней.

Переход от пассивного принятия карты к активному
ее формированию опирается на базовые пресуппозиции
нейролингвистического программирования, адаптирован-
ные специально для закупочной деятельности. Пресуппози-
ции представляют собой не просто красивые философские
максимы, а практические установки, которые кардинально
меняют ваше внутреннее состояние и поведенческие реак-
ции в стрессовых условиях. Первая и важнейшая установ-
ка гласит, что смысл коммуникации определяется исключи-
тельно той реакцией, которую вы получаете от собеседника,



 
 
 

а не тем, что вы пытались донести. Если вы отправили по-
ставщику жесткое письмо с требованием скидки, а в ответ
получили вежливый отказ с предложением обсудить это при
личной встрече, значит, ваша коммуникация не достигла це-
ли.

Эта пресуппозиция снимает с вас ответственность за
упрямство вендора и перекладывает ее на вашу способность
гибко менять тактику до получения нужного отклика. Вы пе-
рестаете повторять одни и те же аргументы, ожидая чуда, и
начинаете менять каналы связи, формат вопросов и эмоци-
ональный фон взаимодействия. Вторая ключевая установка
утверждает, что в переговорах не существует понятий неуда-
чи, а есть только обратная связь, указывающая на необходи-
мость корректировки действий. Когда поставщик отказыва-
ется снижать цену на основной объем, он не ставит крест на
всей сделке, а лишь дает вам информацию о том, где именно
скрыт его реальный резерв.

Возможно, маржа на основном товаре действительно ну-
левая, но она заложена в условиях логистики или сервисно-
го обслуживания, о чем вам нужно было спросить изначаль-
но. Восприятие любого отказа как ценной информации поз-
воляет сохранять холодное спокойствие и продолжать мето-
дичный поиск точек давления, вместо того чтобы впадать в
фрустрацию. Третья пресуппозиция напоминает, что за каж-
дым поведением человека стоит позитивное намерение, да-
же если это поведение кажется вам агрессивным или некон-



 
 
 

структивным. Менеджер по продажам, который давит на вас
и отказывается идти на уступки, на самом деле просто за-
щищает свой личный доход, свою репутацию перед руковод-
ством или безопасность своей команды.

Когда вы разделяете поведение и намерение, вы переста-
ете реагировать на агрессию зеркально и получаете возмож-
ность уважать намерение продавца, мягко корректируя его
поведение. Вы можете сказать, что понимаете его желание
сохранить маржинальность для компании, однако ваша за-
дача состоит в поиске таких форматов сотрудничества, кото-
рые удовлетворят обе стороны. Внедрение этих установок в
ваше ежедневное сознание формирует непробиваемый пси-
хологический фундамент, на котором позже будут выстрое-
ны все конкретные техники и речевые модули. Вы больше
не являетесь заложником чужих эмоций и манипуляций, по-
скольку ваша внутренняя оптика надежно защищена этими
базовыми принципами.

Фундаментом для применения всех описанных выше кон-
цепций выступает сенсорная острота, позволяющая замечать
то, что надежно скрыто за сухими цифрами коммерческого
предложения. Большинство специалистов по закупкам обла-
дают так называемой туннельной слепотой, фокусируясь ис-
ключительно на итоговой сумме в нижнем правом углу до-
кумента. Подобный узкий фокус лишает вас колоссально-
го массива информации, которая буквально кричит о скры-
тых возможностях для торга, если вы умеете смотреть шире.



 
 
 

Сенсорная острота в контексте нашей профессии означает
способность считывать не только явные финансовые показа-
тели, но и контекст, тон, структуру аргументации и даже па-
узы в деловой переписке.

Когда менеджер по продажам присылает вам письмо с из-
винениями за вынужденное повышение цен и прилагает про-
странные объяснения о глобальных логистических кризисах,
его многословность сама по себе является сигналом. Опыт-
ный закупщик заметит, что подобные эмоциональные оправ-
дания обычно появляются тогда, когда реальное обоснова-
ние цены слишком слабое и не выдержит критики при де-
тальном разборе. Точно так же чрезмерная уверенность и ла-
коничность в ответе на запрос о предоставлении отсрочки
платежа могут указывать на то, что поставщик чувствует ва-
шу критическую зависимость от его продукта. Развитие сен-
сорной остроты требует от вас перехода из режима автомати-
ческого пилота в состояние осознанного наблюдателя, фик-
сирующего каждую деталь коммуникационного ландшафта.

Вы начинаете замечать, как меняется скорость ответа по-
ставщика при обсуждении разных категорий товаров, какие
слова он использует для описания своих конкурентов и где
в его речи проскальзывает неуверенность. Эта способность
видеть невидимое превращает вас из простого регистратора
чужих цен в аналитика, который управляет информацион-
ным полем вокруг сделки. Цифры перестают быть для вас
догмой и становятся лишь одним из множества симптомов,



 
 
 

указывающих на истинное положение дел в бизнесе контр-
агента. Вы обращаете внимание на то, как именно состав-
лено коммерческое предложение, какие позиции выделены
жирным шрифтом, а какие спрятаны в мелком сноске, пото-
му что форматирование всегда выдает истинные приорите-
ты продавца.

Даже время отправки письма может стать важным марке-
ром, подсказывающим, насколько сильно поставщик заинте-
ресован в закрытии сделки именно с вашей компанией. От-
правка финального предложения поздно вечером в пятницу
часто свидетельствует о том, что менеджер по продажам на-
ходится под давлением плана и готов к последним уступкам,
лишь бы закрыть квартал. Сенсорная острота позволяет вам
собирать эти разрозненные кусочки пазла в единую карти-
ну, дающую вам колоссальное преимущество перед теми за-
купщиками, которые видят только голые цифры. Вы учитесь
читать мета-сообщения, которые поставщик отправляет вам
неосознанно, и использовать эту информацию для калибров-
ки своей стратегии в реальном времени.

Экология переговоров представляет собой тот фунда-
мент, на котором строится всё здание долгосрочных ком-
мерческих отношений, и именно этот принцип отличает
профессионального закупщика от обычного вышибалы ски-
док. Многие специалисты, впервые знакомящиеся с инстру-
ментами нейролингвистического программирования, совер-
шают характерную ошибку, воспринимая эти техники как



 
 
 

оружие для тотального подавления контрагента и выдавли-
вания из него последних соков прибыли. Подобный под-
ход неизбежно приводит к краткосрочным победам, за ко-
торыми следует разрушение доверия, саботаж исполнения
обязательств со стороны поставщика и потеря стратегиче-
ских преимуществ в будущем. Поставщик, которого загна-
ли в угол жёсткими манипуляциями, найдет десятки спосо-
бов отыграться на качестве продукции, сроках поставки или
сервисном обслуживании, поскольку его внутренняя модель
мира будет воспринимать вас как врага, а не как партнёра.

Экологичность в нашем контексте означает способность
получать максимальную выгоду для своей компании, не раз-
рушая при этом мотивацию поставщика качественно испол-
нять свои обязательства. Вы должны научиться оставлять
вендору достаточно пространства для сохранения достоин-
ства и получения разумной прибыли, потому что только в
этом случае он будет вкладывать ресурсы в развитие отно-
шений именно с вашей компанией. Представьте себе ситу-
ацию, когда вы с помощью жёстких техник давления доби-
лись скидки в тридцать процентов, но менеджер по прода-
жам, согласившийся на такие условия, внутренне принял ре-
шение компенсировать эти потери через скрытое снижение
качества или приоритетное обслуживание других, более ло-
яльных клиентов. Формально вы победили в торге, но стра-
тегически проиграли, поскольку поставщик перестал быть
вашим союзником и превратился в скрытого оппонента, ра-



 
 
 

ботающего против ваших интересов.
Настоящий профессионал понимает, что идеальная сдел-

ка должна создавать ценность для обеих сторон, причём эта
ценность не обязательно должна выражаться в одинаковой
финансовой прибыли. Поставщик может быть готов усту-
пить в цене в обмен на предсказуемость заказов, ускоренные
платежи или статус стратегического партнёра, который по-
вышает его репутацию на рынке. Ваша задача состоит в том,
чтобы найти эти скрытые зоны обмена ценностями и исполь-
зовать их для создания взаимовыгодных конструкций, а не
просто тупо давить на болевые точки контрагента. Экологич-
ные переговоры оставляют после себя ощущение справед-
ливости у обеих сторон, даже если формально вы получили
значительно больше, чем планировалось в начале встречи.

Этот принцип неразрывно связан с концепцией трёх по-
зиций восприятия, которая позволяет вам выходить за рам-
ки собственного взгляда на ситуацию и видеть сделку глаза-
ми поставщика и нейтрального наблюдателя.

Первая позиция — это ваша собственная точка зрения, в
которой вы чётко осознаёте свои интересы, цели и ограни-
чения бюджета. Большинство закупщиков застревают имен-
но в этой позиции, видя мир исключительно через призму
своих потребностей и не понимая, почему поставщик упор-
но сопротивляется их обоснованным, на их взгляд, требова-
ниям.

Вторая позиция требует от вас временного выхода из соб-



 
 
 

ственной роли и попытки посмотреть на сделку глазами ме-
неджера по продажам, с его личными целями, страхами, дав-
лением руководства и внутренними ограничениями. Когда
вы искренне пытаетесь понять, что движет вашим визави, вы
обнаруживаете удивительные вещи. Возможно, его сопро-
тивление снижению цены связано не с жадностью компании,
а с личным страхом потерять бонус за квартал, который уже
почти достигнут. Или его настойчивое предложение допол-
нительных сервисов продиктовано внутренним KPI по про-
даже именно этих услуг, о существовании которого вы да-
же не догадывались. Понимание этих скрытых мотивов даёт
вам возможность предложить альтернативные решения, ко-
торые удовлетворят личные интересы продавца, не ущемляя
при этом интересы вашей компании. Вы перестаёте бороть-
ся с самим человеком и начинаете работать с системой его
мотивации, что гораздо эффективнее и экологичнее прямо-
го давления.

Третья позиция восприятия — это взгляд мухи на стене
или нейтрального арбитра, который видит всю картину взаи-
модействия со стороны, без эмоциональной вовлечённости.
В этом состоянии вы способны объективно оценить динами-
ку переговоров, заметить паттерны поведения обеих сторон
и понять, где именно находится зона оптимального соглаше-
ния.

Практическое применение трёх позиций выглядит следу-
ющим образом: перед важной встречей вы последовательно



 
 
 

проходите через все три состояния, сначала чётко форму-
лируя свои интересы в первой позиции, затем проживая си-
туацию глазами поставщика во второй, и наконец анализи-
руя взаимодействие со стороны в третьей. Этот ментальный
маршрут позволяет вам войти в переговорную комнату с го-
раздо более полным пониманием ситуации и готовностью к
различным сценариям развития событий.

Переход от реактивного закупщика к проактивному стра-
тегу становится естественным следствием освоения всех
описанных выше концепций. Реактивный специалист дей-
ствует по принципу стимул-реакция: поставщик прислал
коммерческое предложение, закупщик его прочитал и на-
чал реагировать на каждую позицию, пытаясь выбить скид-
ку там, где это кажется возможным. Подобный подход пол-
ностью отдаёт инициативу в руки вендора, который зара-
нее определяет структуру предложения, расставляет ловуш-
ки и создаёт искусственные ограничения, внутри которых вы
вынуждены маневрировать. Проактивный стратег, напротив,
сам формирует поле взаимодействия, задаёт повестку встре-
чи, предлагает собственные форматы сотрудничества и на-
вязывает поставщику свою оптику восприятия сделки.

Проактивность начинается задолго до первого контакта с
вендором и проявляется в тщательной подготовке, анализе
рынка, понимании реальных альтернатив и формировании
чёткой стратегии. Такой закупщик не ждёт, пока поставщик
пришлёт коммерческое предложение, а сам выходит на ры-



 
 
 

нок с детальным запросом, в котором уже заложены выгод-
ные для него условия сотрудничества. Он не реагирует на ис-
кусственный дефицит, а заранее создаёт пул альтернативных
поставщиков, лишая вендора возможности манипулировать
срочностью. Он не поддаётся на эмоциональное давление, а
использует техники диссоциации для сохранения холодного
рассудка в момент пикового торга. Эта трансформация из
реагента в стратега происходит не мгновенно, а постепенно,
по мере освоения конкретных инструментов и их интегра-
ции в вашу повседневную практику.

Структура данной книги выстроена таким образом, что-
бы провести вас через все необходимые этапы этой транс-
формации, начиная с фундаментальных концепций и закан-
чивая сложными сценариями многосторонних переговоров.
Первые главы посвящены формированию правильной опти-
ки восприятия сделки, освоению базовых пресуппозиций и
развитию сенсорной остроты, без которых невозможно эф-
фективное применение более сложных техник. Затем мы
переходим к конкретным инструментам работы с речевы-
ми конструкциями поставщика, начиная с метамодели для
вскрытия скрытых наценок и заканчивая лингвистическими
пресуппозициями для мягкого донесения жёстких условий.
Каждая последующая глава опирается на материал преды-
дущих, создавая постепенно усложняющуюся систему навы-
ков, которые в итоге интегрируются в единый переговорный
профиль профессионала.



 
 
 

Особое внимание уделено работе с конкретными ситуаци-
ями, с которыми вы сталкиваетесь ежедневно: обсуждение
отсрочки платежа, торг за скидку, противодействие агрес-
сивным продажам, нейтрализация искусственного дефици-
та. В каждой из этих ситуаций применяются специфические
комбинации базовых техник, адаптированные под контекст
закупочной деятельности. Завершающие главы посвящены
интеграции всех освоенных инструментов в единую систе-
му, работе с ограничивающими убеждениями и формирова-
нию устойчивого профиля профессионального закупщика,
который системно выбивает лучшие условия на рынке, со-
храняя при этом долгосрочные партнёрские отношения. Ло-
гика освоения техник построена по принципу спирали, где
каждый новый виток возвращает вас к базовым концепциям,
но уже на более глубоком уровне понимания и применения.

Практические упражнения, завершающие каждую главу,
представляют собой не просто формальность, а необходи-
мый элемент интеграции знаний в навыки. Теоретическое
понимание концепций нейролингвистического программи-
рования само по себе не даёт никакого преимущества в ре-
альных переговорах, пока эти концепции не превратятся в
автоматические поведенческие паттерны, срабатывающие в
момент стресса и давления. Упражнения по калибровке соб-
ственного восприятия сделки, с которых мы начинаем, на-
правлены на развитие той самой сенсорной остроты, о кото-
рой речь шла выше, и позволяют вам начать замечать те де-



 
 
 

тали коммуникации, которые раньше проходили незамечен-
ными.

Начните с простого наблюдения за собственной реакцией
на коммерческие предложения: какие эмоции у вас вызывает
первая цифра, как меняется ваше внутреннее состояние при
виде знакомых формулировок поставщика, где в теле ощу-
щается напряжение или расслабление при обсуждении раз-
ных условий. Заведите дневник переговоров, в котором по-
сле каждой встречи фиксируйте не только финансовые ре-
зультаты, но и процесс взаимодействия: какие фразы постав-
щика вызвали у вас реакцию, где вы упустили возможность
применить ту или иную технику, какие сигналы вы пропу-
стили из-за недостаточной сенсорной остроты. Этот дневник
станет вашим главным инструментом самообучения и поз-
волит отслеживать прогресс в формировании нового пере-
говорного профиля.

Следующим шагом станет калибровка восприятия через
анализ реальных коммерческих предложений с применени-
ем метамодели, о которой подробно речь пойдёт в следую-
щей главе. Возьмите три-четыре недавних КП и методично
разберите каждое на предмет обобщений, упущений, иска-
жений и номинализаций, которые использовал поставщик.
Обратите внимание на то, как менялось ваше восприятие це-
ны после такой деконструкции, и зафиксируйте эти измене-
ния. Упражнение по трём позициям восприятия требует от
вас выбрать предстоящую сложную встречу и заранее про-



 
 
 

жить её последовательно в трёх позициях, записывая свои
мысли, чувства и наблюдения в каждой из них. Этот мен-
тальная репетиция позволит вам войти в реальную встречу с
гораздо большей гибкостью и готовностью к различным сце-
нариям.

Важно понимать, что трансформация из реактивного за-
купщика в проактивного стратега — это не разовое событие,
а непрерывный процесс, требующий постоянной практики
и рефлексии. Не ожидайте мгновенных результатов после
прочтения первой главы, поскольку перестройка внутренних
моделей восприятия и поведенческих паттернов требует вре-
мени и сознательных усилий. Однако каждое упражнение,
каждый осознанный анализ прошедшей встречи, каждая по-
пытка применить новую технику приближают вас к тому со-
стоянию, в котором вы будете системно получать лучшие
условия на рынке, сохраняя при этом экологичные отноше-
ния с поставщиками. Именно это сочетание жёсткости в от-
стаивании интересов своей компании и гибкости в построе-
нии долгосрочных партнёрств отличает настоящего профес-
сионала от обычного торгаша, и именно к этому состоянию
мы будем двигаться на протяжении всей книги.
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