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"ÑÒÐÀÒÅÃÈÈ È ÎÑÎÁÅÍÍÎÑÒÈ B2B È B2G ÏÅÐÅÃÎÂÎÐÎÂ:
ÊËÞ×ÅÂÛÅ ÝËÅÌÅÍÒÛ ÄÅËÎÂÎÃÎ ÂÇÀÈÌÎÄÅÉÑÒÂÈß"

Øàõðàì Ôàéçèåâ
Ìàãèñòðàíò  Ôåäåðàëüíîãî ãîñóäàðñòâåííîãî

àâòîíîìíîãî îáðàçîâàòåëüíîãî ó÷ðåæäåíèÿ
âûñøåãî îáðàçîâàíèÿ "ìîñêîâñêèé ãîñóäàðñòâåííûé èíñòèòóò

ìåæäóíàðîäíûõ îòíîøåíèé (óíèâåðñèòåò)
Ìèä Ðîññèéñêîé Ôåäåðàöèè"

Òàøêåíòñêèé ôèëèàë
shakhramfayziev@gmail.com

Àííîòàöèÿ: Â äàííîé ñòàòüå ðàññìàòðèâàþòñÿ îñîáåííîñòè è ñòðàòåãèè
ïðîâåäåíèÿ B2B (Business-to-Business) è B2G (Business-to-Government) ïåðåãîâîðîâ.
Ïîä÷åðêèâàåòñÿ âàæíîñòü òùàòåëüíîé ïîäãîòîâêè, àíàëèçà èíòåðåñîâ ñòîðîí,
óñòàíîâëåíèÿ äîâåðèòåëüíûõ îòíîøåíèé è èñïîëüçîâàíèÿ äàííûõ è àíàëèòèêè äëÿ
äîñòèæåíèÿ óñïåøíûõ äîãîâîðåííîñòåé. Ïðèâåäåíû ïðèìåðû óñïåøíûõ ïåðåãîâîðîâ,
èëëþñòðèðóþùèå ïðàêòè÷åñêîå ïðèìåíåíèå ðàññìîòðåííûõ ñòðàòåãèé. Ñòàòüÿ
ïîä÷åðêèâàåò çíà÷åíèå B2B è B2G ïåðåãîâîðîâ äëÿ ðàçâèòèÿ áèçíåñà è ôîðìèðîâàíèÿ
óñòîé÷èâûõ äåëîâûõ îòíîøåíèé.

Êëþ÷åâûå ñëîâà
B2B ïåðåãîâîðû, B2G ïåðåãîâîðû, äåëîâûå îòíîøåíèÿ, ñòðàòåãèÿ ïåðåãîâîðîâ,

ïîäãîòîâêà ê ïåðåãîâîðàì, áèçíåñ-êîììóíèêàöèè, ãîñóäàðñòâåííûå êîíòðàêòû,
àíàëèòèêà â ïåðåãîâîðàõ, äîâåðèå â áèçíåñå, óñïåøíûå ïåðåãîâîðû.

B2B (Business-to-Business) è B2G (Business-to-Government) ïåðåãîâîðû ÿâëÿþòñÿ
êëþ÷åâûìè ýëåìåíòàìè äëÿ ðàçâèòèÿ áèçíåñà è ôîðìèðîâàíèÿ óñòîé÷èâûõ äåëîâûõ
îòíîøåíèé. Ýòè ïåðåãîâîðû ïðåäïîëàãàþò âçàèìîäåéñòâèå ìåæäó äâóìÿ èëè áîëåå
îðãàíèçàöèÿìè (â ñëó÷àå B2B) èëè ìåæäó áèçíåñîì è ãîñóäàðñòâåííûìè îðãàíàìè
(â ñëó÷àå B2G) ñ öåëüþ äîñòèæåíèÿ âçàèìîâûãîäíûõ ñîãëàøåíèé. Â äàííîé
ñòàòüå ìû ðàññìîòðèì îñîáåííîñòè è ñòðàòåãèè, ñâÿçàííûå ñ B2B è B2G
ïåðåãîâîðàìè, à òàêæå èõ çíà÷èìîñòü â ñîâðåìåííîì äåëîâîì ìèðå.

1. Îñîáåííîñòè B2B ïåðåãîâîðîâ
1.1 Öåëè è çàäà÷è
Îñíîâíàÿ öåëü B2B ïåðåãîâîðîâ çàêëþ÷àåòñÿ â óñòàíîâëåíèè äîëãîâðåìåííûõ

ïàðòíåðñêèõ îòíîøåíèé, êîòîðûå ìîãóò ïðèâåñòè ê óâåëè÷åíèþ ïðîäàæ,
ðàñøèðåíèþ ðûíêîâ ñáûòà, óëó÷øåíèþ êà÷åñòâà ïðîäóêöèè è óñëóã. Âàæíûìè
çàäà÷àìè ÿâëÿþòñÿ:

- Äîñòèæåíèå âçàèìîâûãîäíûõ óñëîâèé ñîòðóäíè÷åñòâà.
- Îïðåäåëåíèå îáúåìîâ è óñëîâèé ïîñòàâîê.
- Îáñóæäåíèå öåíîâîé ïîëèòèêè è óñëîâèé îïëàòû.
- Âûÿâëåíèå è ðåøåíèå ïîòåíöèàëüíûõ ïðîáëåì.
1.2 Ïîäãîòîâêà ê B2B ïåðåãîâîðàì
Êëþ÷åâûì ýòàïîì ÿâëÿåòñÿ òùàòåëüíàÿ ïîäãîòîâêà, âêëþ÷àþùàÿ:
- Èçó÷åíèå ðûíêà è àíàëèç êîíêóðåíòíîé ñðåäû.
- Ñáîð èíôîðìàöèè î ïàðòíåðå, åãî ïîòðåáíîñòÿõ è âîçìîæíîñòÿõ.
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- Îïðåäåëåíèå öåëåé è ñòðàòåãèè ïåðåãîâîðîâ.
- Ïîäãîòîâêà êîììåð÷åñêîãî ïðåäëîæåíèÿ è àðãóìåíòîâ.
1.3 Ïðîâåäåíèå ïåðåãîâîðîâ
Âî âðåìÿ ïåðåãîâîðîâ âàæíî:
- Óìåòü ÷åòêî è óáåäèòåëüíî èçëàãàòü ñâîþ ïîçèöèþ.
- Âíèìàòåëüíî ñëóøàòü è ïîíèìàòü ïîòðåáíîñòè ïàðòíåðà.
- Èìåòü ãèáêîñòü äëÿ íàõîæäåíèÿ êîìïðîìèññîâ.
- Îïåðàòèâíî ðåàãèðîâàòü íà âîçíèêàþùèå âîïðîñû è ïðîáëåìû.
1.4 Çàâåðøåíèå ïåðåãîâîðîâ
Çàâåðøàþùèì ýòàïîì ÿâëÿåòñÿ ïîäïèñàíèå äîãîâîðîâ è ñîãëàøåíèé. Âàæíî

òàêæå ïëàíèðîâàòü ïîñëåäóþùèå øàãè ïî ðåàëèçàöèè äîñòèãíóòûõ äîãîâîðåííîñòåé
è ìîíèòîðèíãó èõ âûïîëíåíèÿ.

2. Îñîáåííîñòè B2G ïåðåãîâîðîâ
2.1 Öåëè è çàäà÷è
B2G ïåðåãîâîðû íàïðàâëåíû íà óñòàíîâëåíèå âçàèìîäåéñòâèÿ ñ

ãîñóäàðñòâåííûìè ñòðóêòóðàìè, ÷òî ìîæåò ñïîñîáñòâîâàòü:
- Ïîëó÷åíèþ ãîñóäàðñòâåííûõ êîíòðàêòîâ.
- Äîñòóïó ê ãîñóäàðñòâåííûì ïðîãðàììàì è ëüãîòàì.
- Óñòàíîâëåíèþ äîëãîñðî÷íûõ ïàðòíåðñêèõ îòíîøåíèé ñ îðãàíàìè âëàñòè.
- Öåëè è çàäà÷è ïåðåãîâîðîâ: Îñíîâíàÿ öåëü B2B ïåðåãîâîðîâ çàêëþ÷àåòñÿ

â äîñòèæåíèè âçàèìîâûãîäíûõ óñëîâèé ñîòðóäíè÷åñòâà. Ýòî ìîæåò âêëþ÷àòü
îáñóæäåíèå îáúåìîâ ïîñòàâîê, öåíîâîé ïîëèòèêè, óñëîâèé îïëàòû è äðóãèõ
àñïåêòîâ, íàïðàâëåííûõ íà óêðåïëåíèå ïàðòíåðñêèõ îòíîøåíèé.

- Ïîäãîòîâêà ê ïåðåãîâîðàì: Êëþ÷åâûìè ìîìåíòàìè ïîäãîòîâêè ÿâëÿþòñÿ
àíàëèç ðûíêà è êîíêóðåíòíîé ñðåäû, èçó÷åíèå ïîòðåáíîñòåé è âîçìîæíîñòåé
ïàðòíåðà, à òàêæå îïðåäåëåíèå ñâîèõ öåëåé è ñòðàòåãèè âåäåíèÿ ïåðåãîâîðîâ. Ýòî
ïîìîãàåò ýôôåêòèâíî àðãóìåíòèðîâàòü ñâîè ïðåäëîæåíèÿ è ðåàãèðîâàòü íà
èçìåíåíèÿ â ïðîöåññå îáñóæäåíèé.

- Ïðèíöèïû âåäåíèÿ ïåðåãîâîðîâ: Âàæíî óìåòü ÷åòêî è óáåäèòåëüíî èçëàãàòü
ñâîþ ïîçèöèþ, àêòèâíî ñëóøàòü ñîáåñåäíèêà, íàõîäèòü êîìïðîìèññû è îïåðàòèâíî
ðåøàòü âîçíèêàþùèå âîïðîñû. Ãèáêîñòü è ãîòîâíîñòü ê àäàïòàöèè èãðàþò
êëþ÷åâóþ ðîëü â äîñòèæåíèè âçàèìîâûãîäíûõ ñîãëàøåíèé.

- Çàâåðøåíèå ïåðåãîâîðîâ: Ôèíàëüíûé ýòàï âêëþ÷àåò ïîäïèñàíèå äîãîâîðîâ
è ñîãëàøåíèé, à òàêæå ïëàíèðîâàíèå ïîñëåäóþùèõ øàãîâ ïî ðåàëèçàöèè
äîãîâîðåííîñòåé è êîíòðîëþ èõ âûïîëíåíèÿ.

Îñíîâûâàÿñü íà ýòèõ àñïåêòàõ, êîìïàíèè ìîãóò ýôôåêòèâíî âåñòè äåëîâûå
ïåðåãîâîðû â ðàìêàõ B2B âçàèìîäåéñòâèÿ, ÷òî ñïîñîáñòâóåò ðàçâèòèþ è óêðåïëåíèþ
èõ áèçíåñ-îòíîøåíèé.

2.2 Ïîäãîòîâêà ê B2G ïåðåãîâîðàì
Ïîäãîòîâèòåëüíûé ýòàï âêëþ÷àåò:
- Èçó÷åíèå çàêîíîäàòåëüíûõ è ðåãóëÿòîðíûõ òðåáîâàíèé.
- Àíàëèç òåêóùèõ ãîñóäàðñòâåííûõ ïðîãðàìì è òåíäåðîâ.
- Îïðåäåëåíèå ñòðàòåãè÷åñêèõ èíòåðåñîâ è öåëåé.
- Ïîäãîòîâêà íåîáõîäèìîé äîêóìåíòàöèè è ïðåäëîæåíèé.
B2G (Business-to-Government) ïåðåãîâîðû ïðåäñòàâëÿþò ñîáîé ñïåöèôè÷åñêèé

òèï äåëîâûõ âçàèìîäåéñòâèé ìåæäó ÷àñòíûì ñåêòîðîì è ãîñóäàðñòâåííûìè
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îðãàíàìè. Âîò îñíîâíûå îñîáåííîñòè B2G ïåðåãîâîðîâ:
1.Öåëè è çàäà÷è ïåðåãîâîðîâ: Îñíîâíàÿ öåëü B2G ïåðåãîâîðîâ çàêëþ÷àåòñÿ â

óñòàíîâëåíèè äîëãîñðî÷íûõ è âçàèìîâûãîäíûõ îòíîøåíèé ìåæäó ÷àñòíûì
áèçíåñîì è ãîñóäàðñòâåííûìè ñòðóêòóðàìè. Ýòî ìîæåò âêëþ÷àòü ïîëó÷åíèå
ãîñóäàðñòâåííûõ êîíòðàêòîâ, ó÷àñòèå â ãîñóäàðñòâåííûõ ïðîãðàììàõ, ïîëó÷åíèå
ëüãîò èëè ïîääåðæêè.

2.Ïîäãîòîâêà ê ïåðåãîâîðàì: Ýòàï ïîäãîòîâêè â B2G ïåðåãîâîðàõ òðåáóåò
òùàòåëüíîãî èçó÷åíèÿ çàêîíîäàòåëüíûõ è ðåãóëÿòîðíûõ àñïåêòîâ, àíàëèçà òåêóùèõ
ãîñóäàðñòâåííûõ ïðîãðàìì è òåíäåðîâ. Êðîìå òîãî, íåîáõîäèìî îïðåäåëèòü
ñòðàòåãè÷åñêèå èíòåðåñû è öåëè êîìïàíèè â êîíòåêñòå ñîòðóäíè÷åñòâà ñ
ãîñóäàðñòâåííûìè ñòðóêòóðàìè.

3.Îñîáåííîñòè âåäåíèÿ ïåðåãîâîðîâ: Â õîäå B2G ïåðåãîâîðîâ âàæíî ó÷èòûâàòü
ñïåöèôèêó ðàáîòû ãîñóäàðñòâåííûõ îðãàíîâ, èõ òðåáîâàíèÿ ê ïðîçðà÷íîñòè è
ñîöèàëüíîé îòâåòñòâåííîñòè. Ýòî òàêæå âêëþ÷àåò ïîíèìàíèå ïîëèòè÷åñêèõ è
ñîöèàëüíûõ àñïåêòîâ ïðîåêòîâ è ïðîãðàìì.

4.Çàâåðøåíèå ïåðåãîâîðîâ: Ïîñëå óñïåøíîãî çàâåðøåíèÿ ïåðåãîâîðîâ è
äîñòèæåíèÿ ñîãëàøåíèé, íåîáõîäèìî çàêëþ÷èòü ãîñóäàðñòâåííûå êîíòðàêòû è
ñîãëàøåíèÿ. Âàæíî òàêæå îáåñïå÷èòü ñîáëþäåíèå âñåõ çàêîíîäàòåëüíûõ íîðì è
òðåáîâàíèé â ïðîöåññå âûïîëíåíèÿ äîãîâîðåííîñòåé.

5.Ñòðàòåãèè è òàêòèêè: Â B2G ïåðåãîâîðàõ êëþ÷åâûìè ñòðàòåãèÿìè ÿâëÿþòñÿ
óñòàíîâëåíèå äîâåðèòåëüíûõ îòíîøåíèé ñ ãîñóäàðñòâåííûìè îðãàíàìè, ãðàìîòíîå
èñïîëüçîâàíèå äàííûõ è àíàëèòèêè äëÿ àðãóìåíòàöèè ïðåäëîæåíèé, à òàêæå
ãèáêîñòü è ñïîñîáíîñòü ê àäàïòàöèè ê èçìåíÿþùèìñÿ óñëîâèÿì.

Òàêèì îáðàçîì, B2G ïåðåãîâîðû èãðàþò âàæíóþ ðîëü â ôîðìèðîâàíèè
äîëãîñðî÷íûõ ñòðàòåãè÷åñêèõ ïàðòíåðñòâ ìåæäó ÷àñòíûì ñåêòîðîì è
ãîñóäàðñòâåííûìè ñòðóêòóðàìè, ñïîñîáñòâóÿ ðàçâèòèþ è ðåàëèçàöèè êëþ÷åâûõ
ïðîåêòîâ è ïðîãðàìì.

2.3 Ïðîâåäåíèå ïåðåãîâîðîâ
Ïðè ïðîâåäåíèè B2G ïåðåãîâîðîâ âàæíî:
- Ïîíèìàòü ñïåöèôèêó ðàáîòû ãîñóäàðñòâåííûõ ñòðóêòóð.
- Ó÷èòûâàòü ïîëèòè÷åñêèå è ñîöèàëüíûå àñïåêòû.
- Ñòðîèòü êîììóíèêàöèþ íà ïðèíöèïàõ ïðîçðà÷íîñòè è âçàèìíîãî óâàæåíèÿ.
- Àðãóìåíòèðîâàííî ïðåäñòàâëÿòü ñâîè ïðåäëîæåíèÿ è èõ âûãîäû äëÿ

ãîñóäàðñòâà.
2.4 Çàâåðøåíèå ïåðåãîâîðîâ
Çàâåðøåíèå ïåðåãîâîðîâ ïðåäïîëàãàåò ïîäïèñàíèå ãîñóäàðñòâåííûõ êîíòðàêòîâ

è ñîãëàøåíèé. Íåîáõîäèìî òàêæå îáåñïå÷èòü ñîáëþäåíèå âñåõ çàêîíîäàòåëüíûõ
íîðì è òðåáîâàíèé â ïðîöåññå âûïîëíåíèÿ äîãîâîðåííîñòåé.

3. Ñòðàòåãèè è òàêòèêè â B2B è B2G ïåðåãîâîðàõ
3.1 Àíàëèç èíòåðåñîâ ñòîðîí
Âàæíîé ÷àñòüþ óñïåøíûõ ïåðåãîâîðîâ ÿâëÿåòñÿ ïîíèìàíèå èíòåðåñîâ è

ïîòðåáíîñòåé îáåèõ ñòîðîí. Ýòî ïîçâîëÿåò íàõîäèòü âçàèìîâûãîäíûå ðåøåíèÿ è
èçáåãàòü êîíôëèêòîâ.

3.2 Óñòàíîâëåíèå äîâåðèÿ
Äëÿ óñòàíîâëåíèÿ äîëãîñðî÷íûõ äåëîâûõ îòíîøåíèé íåîáõîäèìî ñòðîèòü

äîâåðèòåëüíûå îòíîøåíèÿ, îñíîâàííûå íà ÷åñòíîñòè, îòêðûòîñòè è âçàèìíîì
óâàæåíèè.
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3.3 Óìåíèå ñëóøàòü è àäàïòèðîâàòüñÿ
Âàæíî íå òîëüêî óìåòü âûðàæàòü ñâîþ ïîçèöèþ, íî è âíèìàòåëüíî ñëóøàòü

ïàðòíåðà, ïîíèìàòü åãî àðãóìåíòû è àäàïòèðîâàòü ñâîþ ñòðàòåãèþ â çàâèñèìîñòè
îò õîäà ïåðåãîâîðîâ.

3.4 Èñïîëüçîâàíèå äàííûõ è àíàëèòèêè
Ïîäãîòîâêà ê ïåðåãîâîðàì äîëæíà âêëþ÷àòü àíàëèç äàííûõ è ðûíî÷íîé ñèòóàöèè.

Ýòî ïîìîæåò îáîñíîâàííî àðãóìåíòèðîâàòü ñâîè ïðåäëîæåíèÿ è ïðèíèìàòü
âçâåøåííûå ðåøåíèÿ.

4. Ïðèìåðû óñïåøíûõ B2B è B2G ïåðåãîâîðîâ
4.1 Ïðèìåð óñïåøíûõ B2B ïåðåãîâîðîâ
Êîìïàíèÿ À çàêëþ÷èëà âûãîäíîå ñîãëàøåíèå ñ êîìïàíèåé B íà ïîñòàâêó

èííîâàöèîííîãî îáîðóäîâàíèÿ. Áëàãîäàðÿ òùàòåëüíîé ïîäãîòîâêå è ïîíèìàíèþ
ïîòðåáíîñòåé ïàðòíåðà, óäàëîñü äîãîâîðèòüñÿ î ãèáêèõ óñëîâèÿõ îïëàòû è
äîïîëíèòåëüíûõ ñåðâèñíûõ óñëóãàõ.

4.2 Ïðèìåð óñïåøíûõ B2G ïåðåãîâîðîâ
Êîìïàíèÿ X âûèãðàëà òåíäåð íà ñòðîèòåëüñòâî ñîöèàëüíîãî îáúåêòà, ïðåäëîæèâ

ëó÷øèå óñëîâèÿ ïî êà÷åñòâó è ñðîêàì âûïîëíåíèÿ ðàáîò. Â õîäå ïåðåãîâîðîâ
áûëè ó÷òåíû âñå òðåáîâàíèÿ çàêîíîäàòåëüñòâà è ñîöèàëüíûå àñïåêòû ïðîåêòà.

Çàêëþ÷åíèå
B2B è B2G ïåðåãîâîðû ÿâëÿþòñÿ âàæíûìè èíñòðóìåíòàìè äëÿ ðàçâèòèÿ áèçíåñà

è óñòàíîâëåíèÿ óñòîé÷èâûõ äåëîâûõ îòíîøåíèé. Óñïåõ ïåðåãîâîðîâ çàâèñèò îò
òùàòåëüíîé ïîäãîòîâêè, ïîíèìàíèÿ èíòåðåñîâ ñòîðîí, óìåíèÿ ñëóøàòü è
àäàïòèðîâàòüñÿ, à òàêæå îò èñïîëüçîâàíèÿ äàííûõ è àíàëèòèêè. Ïðèìåðû óñïåøíûõ
ïåðåãîâîðîâ ïîäòâåðæäàþò, ÷òî ïðàâèëüíàÿ ñòðàòåãèÿ è òàêòèêà ìîãóò ïðèâåñòè
ê çíà÷èòåëüíûì ðåçóëüòàòàì è äîëãîñðî÷íûì ïàðòíåðñòâàì.

B2B è B2G ïåðåãîâîðû ÿâëÿþòñÿ âàæíûìè èíñòðóìåíòàìè äëÿ ðàçâèòèÿ áèçíåñà
è óñòàíîâëåíèÿ óñòîé÷èâûõ äåëîâûõ îòíîøåíèé. Óñïåõ ïåðåãîâîðîâ çàâèñèò îò
òùàòåëüíîé ïîäãîòîâêè, ïîíèìàíèÿ èíòåðåñîâ ñòîðîí, óìåíèÿ ñëóøàòü è
àäàïòèðîâàòüñÿ, à òàêæå îò èñïîëüçîâàíèÿ äàííûõ è àíàëèòèêè. Ïðèìåðû óñïåøíûõ
ïåðåãîâîðîâ ïîäòâåðæäàþò, ÷òî ïðàâèëüíàÿ ñòðàòåãèÿ è òàêòèêà ìîãóò ïðèâåñòè
ê çíà÷èòåëüíûì ðåçóëüòàòàì è äîëãîñðî÷íûì ïàðòíåðñòâàì.
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