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Аннотация
Тебе назвали цену. Она не устроила, но ты кивнул. Спросить о

скидке было неловко, обсудить условия — будто неприлично. И
только потом пришла мысль: «А почему я даже не попробовал?»

Переговоры не обязательно означают спор, давление и
попытку кого-то переиграть. Иногда достаточно одного точного
вопроса, чтобы узнать, какие условия действительно неизменны,
а какие можно обсудить.

Эта книга научит готовиться к торгу, спокойно называть
свою цену, выдерживать паузу, предлагать обмен условиями и
принимать отказ без ощущения поражения. Разберём покупки,
услуги, аренду и разговор об оплате труда — с конкретными
репликами и упражнениями.

Торговаться не стыдно. Стыдно ли позволять неловкости
решать за тебя?



 
 
 

При подготовке книги использовались цифровые
инструменты, в том числе на основе языковых моделей.
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Дисклеймер
Книга посвящена повседневным переговорам о цене,

оплате и условиях сделок. Её содержание не является инди-
видуальной финансовой, юридической, налоговой или инве-
стиционной рекомендацией.

Возможность изменения цены зависит от договора, пра-
вил продавца, применимого законодательства и конкретной
ситуации. Прежде чем принимать финансовые обязатель-
ства, подписывать документы или оспаривать условия, необ-
ходимо самостоятельно проверять существенные положения
и при необходимости консультироваться с профильным спе-
циалистом.

Предложенные формулировки не гарантируют скидки,
возврата денег или пересмотра договора. Переговоры пред-
полагают добровольность, добросовестность и уважение к



 
 
 

правам другой стороны.



 
 
 

 
Глава 1. Цена,

которую не обсуждают
 

Ты услышал цену — и заплатил. Не потому, что был со-
гласен: внутри что-то возражало, но слова для этого возра-
жения не нашлось. За спиной дышала очередь, человек за
стойкой уже переключился на следующего, и ты вышел с по-
купкой и мыслью, которая догоняет обычно вечером: «Надо
было спросить».

Такие минуты легко пропустить: каждая по отдельности
выглядит мелочью. Покупка, где цена оказалась выше, чем
ты рассчитывал. Услуга, где сумма выросла к концу — за то,
о чём в начале не было сказано. Аренда, где условия назвали
как закон. Подработка, где о прибавке ты не заговорил, по-
тому что «сейчас явно не время». Мелочь за мелочью скла-
дывается в привычку, а привычка — в убеждение, что с то-
бой всегда так и что иначе не бывает.

Дорого в этом не само число, которое ты переплатил. До-
рого состояние: разговор, не состоявшийся днём, продолжа-
ется вечером — только уже без собеседника. Ты прокручи-
ваешь его по дороге домой, потом перед сном, потом на сле-
дующий день в очереди за кофе. От этого он не меняется и ни
к чему не ведёт, зато занимает место в голове, которое мог-
ло бы достаться чему-то другому. Ещё дороже вторая часть:



 
 
 

привыкнув молчать, ты незаметно начинаешь считать себя
человеком, которому «неудобно просить». Это уже не про
одну покупку — это про то, каким ты себя видишь.

Разговор о цене редко выглядит как разговор. Он случа-
ется в очереди, у стойки, в прихожей, в короткой переписке,
посреди рабочего дня, когда голова занята совсем другим.
Никто не назначает на него время и никто к нему не готовит-
ся. Именно поэтому он и проскакивает мимо: у него нет ни
начала, ни места, где можно собраться с мыслями, — только
секунда между названной суммой и твоим ответом.

Причина при этом почти никогда не в характере. Молча-
ние держится на трёх опорах, и все три поправимы.

Начнём с того, как цена приходит в разговор. Она прихо-
дит готовой. Её называет одна сторона, и называет так, буд-
то сообщает сведения о мире: как температуру воздуха или
время отправления поезда. Есть цена, есть условия, есть по-
рядок. В этот момент кажется, что у тебя один выбор — со-
гласиться или начать спор. А спор — это скандал, испорчен-
ное настроение и, возможно, испорченные отношения, по-
этому его хочется отложить.

Именно здесь останавливается большинство. Не из стра-
ха и не из неумения считать: цена приходит в форме фак-
та, а факт не обсуждают — его принимают к сведению. Ты
принимаешь, платишь, уходишь. Через час мысль возвраща-
ется: «Надо было спросить». Возвращается она потому, что
ты знаешь простую вещь: цену называет один, а обсуждают



 
 
 

двое.
Назвать цену и обсудить цену — разные действия. Первое

занимает секунду и не требует ничего, кроме готового отве-
та. Второе — короткий разговор со своим началом, середи-
ной и концом. Первое делает за тебя тот, у кого ответ уже
есть. Второе можешь сделать только ты сам, и именно поэто-
му оно кажется таким трудным: у собеседника заготовка бы-
ла, у тебя её нет.

Первая опора молчания — фраза «цена окончательная».
Она звучит как приговор: в ней нет вопросительного знака
и нет места для тебя. Только смысл у неё скромнее, чем зву-
чание. Эта фраза говорит о границе, на которой собеседник
стоит сегодня, а не о том, что цена не изменится никогда и
что спрашивать запрещено. Одна и та же фраза может зна-
чить «решение принято, дальше не уговаривайте» — это за-
конный ответ, с которым можно жить. Но она же может зна-
чить «эта часть не двигается, зато остальное обсуждаем», и
это уже приглашение к разговору, которого ты не расслышал.

Вторая опора — отсутствие готовой фразы. Мы входим в
разговор о цене с пустыми руками: без вопроса, без своей
границы, без варианта на случай отказа. Тогда единственное,
что остаётся произнести, — «ладно». И оно произносится
легко, потому что не требует ничего: ни решения, ни подго-
товки, ни ответа на возможное «нет». Подготовка — не та-
лант и не смелость: это несколько фраз, придуманных зара-
нее. Об этом весь средний раздел книги.



 
 
 

Третья опора — путаница. Разговор о цене мы представ-
ляем себе как торг в самом дурном смысле слова: сцена, где
кто-то давит, кто-то уступает, кто-то выигрывает, а кто-то
выглядит жалко. Отсюда и знакомое «неудобно»: неудобно
быть тем, кто давит, и неловко быть тем, кому уступают. Про-
молчать кажется приличнее, чем играть такую роль. Но эта
сцена — чужой сценарий, не единственный и не обязатель-
ный.

Миф, который держит всё это, звучит так: разговор о це-
не — соревнование, в котором один должен победить. Факт
проще и спокойнее: это обмен сведениями о том, какой на-
бор условий устроит обе стороны, и у каждой стороны есть
законное право сказать «нет». Первое — про власть, второе
— про сделку. Сделка не требует победы, она требует ясно-
сти.

Разница видна в самой обычной паре фраз. Спор звучит
так: «Почему так дорого? У вас что, других цен нет?» — и
это уже претензия, на которую защищаются. Разговор зву-
чит иначе: «Понимаю. А что может измениться, если я беру
больше объёма или готов ждать дольше?» Первая фраза тре-
бует от собеседника оправдываться, вторая приглашает его
считать. На одну и ту же цену собеседник отвечает по-раз-
ному — и не потому, что он изменил характер за секунду, а
потому, что вторая фраза оставила ему место для ответа.

Дальше в книге будет много приёмов: как подготовиться,
что сказать первым, зачем молчать после просьбы, чем пла-



 
 
 

тить, кроме денег. Поэтому стоит сразу договориться о гра-
ницах, за которые мы не выходим.

Разговор о цене — не давление. У него нет цели сломать
собеседника, вымотать его ожиданием или поставить в по-
ложение, где он не сможет отказать. Если для уступки нуж-
но, чтобы человеку стало неловко, это уже не сделка — это
выкачивание. Такие приёмы работают, но оставляют после
себя две вещи: испорченные отношения и неприятный оса-
док у того, кто их применил.

Разговор о цене — не хитрость. Мы не выдумываем фак-
ты, не ссылаемся на предложения, которых нет, не рассказы-
ваем про «другого продавца», которого не существует. Си-
ла честной просьбы в том, что её не нужно помнить: сказал
один раз, и не приходится следить, где ты сегодня соврал.

Разговор о цене — не спор о справедливости. Ты не обя-
зан доказывать, что цена несправедлива, а собеседник не
обязан соглашаться с твоими доводами. Достаточно сказать,
что тебе важно обсудить условия. Право просить не нужно
заслуживать аргументами: оно есть просто потому, что ты
вторая сторона сделки.

И главная граница: отказ собеседника — законный исход.
Не неудача, не повод обижаться, не доказательство того, что
ты плохо старался. Ты можешь выйти с результатом, который
звучит как «нет», и это будет нормальный конец нормально-
го разговора. Право спокойно уйти — то, что делает обе сто-
роны равными.



 
 
 

Разговор о цене состоит из пяти шагов, и каждый работает
отдельно от остальных: подготовка, первая фраза, пауза, об-
мен, исход. Подготовка — своя граница и то, что ты сдела-
ешь при отказе. Первая фраза — собранный заранее вопрос.
Пауза — умение не досказывать за собеседника. Обмен —
предложение, чем ещё можно заплатить, кроме денег. Исход
— спокойное завершение в любую сторону. Пятая глава про
подготовку, шестая про первую фразу, седьмая про паузу,
восьмая про обмен; к девятой у тебя будет весь порядок раз-
говора.

Сегодня не нужно ничего из перечисленного. Сегодняш-
ний сдвиг не требует техники речи: он требует другого взгля-
да. Вот он в трёх шагах.

— Шаг первый. Ловить формулировку. Каждый раз, когда
цена звучит, отмечай про себя одну фразу: это условие сдел-
ки. Не «дорого», не «так и надо» — условие, которое кто-то
назвал и которое можно обсудить. Такая отметка занимает
секунду, но меняет рамку всего разговора.

— Шаг второй. Отделять цену от решения. «Окончатель-
ная» относится к сегодняшнему решению собеседника, а не
к правилам мира. Если решение сегодня такое, у тебя всё
ещё есть ход: спросить, что вообще может меняться.

— Шаг третий. Не требовать от себя смелости. Разговор
о цене держится на готовой фразе и своей границе, а не на
характере. Смелость здесь — приятный бонус, а не условие
входа.



 
 
 

Посмотрим, как это выглядит в жизни, на обезличенном
примере. Человек заказывает услугу — обычный бытовой
ремонт. Цену ему называют в начале, он соглашается по те-
лефону, потому что рядом работа и надо быстро решить. К
середине работ выясняется, что названная стоимость покры-
вала не всё: часть работ шла с доплатой за материал, ещё
часть в неё вовсе не входила. В конце звучит новая сумма. Он
платит, потому что работы уже сделаны и спорить неудобно,
и весь вечер объясняет себе, что виноват сам: надо было всё
уточнить заранее.

Теперь разберём этот эпизод по частям, не меняя ни од-
ного факта. Где здесь был разговор о цене? Не в конце, ко-
гда прозвучала новая сумма, и не в начале, когда цену на-
звали по телефону. Разговор о цене был упущен раньше —
в тот момент, когда человек не спросил, что именно входит
в названную стоимость и что делается, если объём окажется
больше.

Что дала бы одна фраза в начале? Даже не результат —
другое течение разговора. Вопрос «что входит в эту стои-
мость, а что считается отдельно» не требует согласия, не спо-
рит и никого не обвиняет. Он выносит на свет то, что иначе
остаётся в тумане, и дальше обе стороны говорят о конкрет-
ных вещах: объём, сроки, доплаты. Ошибки в таких сделках
возникают из тумана чаще, чем из жадности.

И третье. Даже если бы ответ был «всё уже окончатель-
но», разговор не стал бы хуже. Человек получил бы ясность



 
 
 

до начала работ, а не после, и мог бы решить спокойно —
согласиться или искать другой вариант. Мысль, которая му-
чила его вечером, была не про деньги. Она была про то, что
он не спросил.

Стоит проговорить ещё одну вещь, которая в этом раз-
боре скрыта между строк. Человек заплатил ровно столько,
сколько было названо, и формально ни на что не согласил-
ся сверх. Сделка при этом вышла дороже, чем он рассчиты-
вал, — за счёт времени, разбирательств и испорченного ве-
чера. Названное число и настоящая стоимость сделки сов-
пали только на бумаге. В жизни между ними всегда лежат
условия, о которых не спросили.

Теперь честно, из своего опыта. Много лет я просто не
просил. Цена, которую называли, была для меня фактом из
внешнего мира, как погода: на неё не жалуются и её не об-
суждают. Я не считал себя трусом и не мучился этим — про-
сто жил с ощущением, что есть вещи, о которых не спраши-
вают и что взрослому человеку стеснительно просить.

Перелом случился в тот день, когда у меня появилась фра-
за. Смелость тут ни при чём — она подтянулась позже и не
в полном составе. Мне нужна была покупка, и брать её мол-
ча, не проверив условия, я уже не хотел: накануне я как раз
написал список своих молчаний и увидел в нём один и тот
же повтор. Слово «скидка» я так и не произнёс: оно казалось
мне словарём из другого мира. Я спросил иначе — можно ли
что-то сделать с условиями, если названное меня не устраи-



 
 
 

вает. Фразу я проговорил вслух по дороге, потому что при-
вычка проговаривать важное до разговора осталась у меня
от ситуаций, где ошибиться в слове было нельзя.

Разговор занял меньше минуты. Поразило меня даже не
то, что я услышал в ответ, — поразил сам разговор. Корот-
кий, спокойный деловой обмен, ничем не похожий на сцену,
которой я боялся годами. Никто не рассердился, не закатил
глаза, не выставил меня на посмешище. Просто два человека
выяснили, что возможно.

Отдельно запомнилось ощущение после. Я ждал, что бу-
ду чувствовать себя неловко, и не почувствовал ничего по-
хожего: было обычное чувство небольшого сделанного дела,
как после отправленного письма или назначенного визита.
Неловкость живёт до разговора, а после него её место зани-
мает ясность.

С тех пор было по-разному. Несколько раз я слышал в от-
вет ровно ту фразу — «цена окончательная», — и это то-
же был нормальный исход: я получал ясность и не тратил на
неё ни вечера, ни настроения. Иногда менялись условия, а
не число, и сделка выходила удобнее, чем выглядела на пер-
вый взгляд. Ни один из этих разговоров не стоил мне отно-
шений, сна и самоуважения. Дорого стоило только молчание
— длиной в годы.

Отсюда правило, которое стоит принять до всех приёмов:
торговаться не стыдно. И сразу вторая половина того же пра-
вила: торговаться не обязательно. Если в конкретной ситуа-



 
 
 

ции разговор не стоит твоих нервов — по времени, по силам,
по обстановке, — ты вправе его не начинать. Это выбор, а не
провал, и книга не будет убеждать тебя в обратном.

Дальше — несколько заготовок, с которыми удобно про-
жить эту неделю. Их не нужно учить наизусть: достаточно
один раз произнести вслух или записать, чтобы слово пере-
стало быть чужим.

— Себе, когда цена прозвучала: «Это условие сделки.
Условия обсуждают».

— Себе, когда внутри поднимается знакомое «неудобно»:
«Я не спорю и никого не обвиняю. Я уточняю».

— Собеседнику, если разговор уже возможен: «Я хочу
уточнить условия. Это не претензия — мне важно понять,
что здесь возможно».

— Собеседнику, если не знаешь, с чего начать: «Подска-
жите, бывают ли у вас варианты условий?»

— В ответ на «цена окончательная»: «Спасибо, что ска-
зали прямо. Тогда у меня один вопрос: а условия — сроки,
объём, порядок оплаты — они тоже окончательные?»

Последняя фраза выглядит почти дерзкой, но в ней нет
ничего дерзкого: она не спорит с ценой и не давит на чело-
века. Она уточняет, где проходит граница, — а это как раз
тот вопрос, который задают редко и на который почти всегда
отвечают.

Обрати внимание на тон этих заготовок. Ни в одной нет
ни извинения, ни оправдания: «извините, а можно...» пре-



 
 
 

вращает просьбу в неловкость, которую собеседнику хочет-
ся поскорее закрыть. И ни в одной нет нажима: «ну вы же
понимаете» — это уже давление. Ровный вопрос без извине-
ний и без давления звучит как деловой, и отвечают на него
по-деловому.

Задание на сегодня называется «Список молчания». Возь-
ми лист бумаги или заметку и выпиши ситуации, в которых
ты заплатил или согласился молча: покупки, услуги, работа,
бытовые договорённости. Пять или шесть строк, не больше
— те, что вспоминаются первыми, самые говорящие. Напро-
тив каждой — одна короткая строка о том, что помешало
спросить: не было фразы, было «не время», боялся показать-
ся жадным, не хотел спорить при людях.

Дальше сделай со списком две вещи, и на этом всё на се-
годня. Первое: перечитай колонку «что помешало» и найди
в ней повтор — почти наверняка одно и то же слово стоит
там три или четыре раза. Одно повторяющееся слово — это
уже не характер, а привычка, и у привычки есть вход. Вто-
рое: выбери из списка одну ситуацию, которая может повто-
риться на этой неделе, и отметь её галочкой. Не готовь к ней
фразы, не репетируй — просто отметь.

На весь список уйдёт минут десять. Смысл не в том, чтобы
посчитать потери, и не в том, чтобы устыдиться прошлого:
считать и стыдиться ты умеешь и без этой книги. Смысл в
том, чтобы увидеть молчание как список, а не как свойство,
— и выйти из упражнения с одним словом, которое объяс-



 
 
 

няет больше, чем «характер».
Молчание — не свойство характера, а список конкретных

случаев, и список конечен. Пока он лежал в голове, он ка-
зался судьбой; на бумаге он стал перечнем, с каждым пунк-
том которого можно что-то сделать. Это и есть первое изме-
нение: не смелость, а ясность.



 
 
 

 
Глава 2. Почему

«неудобно»: разбор стыда
 

Цена названа. До твоей реплики остаётся одна секунда,
и в эту секунду внутри поднимается знакомое: «неудобно».
Дальше ты знаешь, что происходит. Ты киваешь, достаёшь
деньги или соглашаешься на условия, а разговор о цене за-
канчивается, не начавшись. Не потому, что решил: просто
слово «неудобно» оказалось быстрее тебя.
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