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Часто слышу от коллег: «Я подготовил идеальную позицию, ссылки на законы, 
распечатал судебную практику, а оппонент (пациент, главврач или следователь СК) 
просто не слышит меня. Упирается рогом, и диалога не выходит». Знакомо? Проблема не 
в силе ваших аргументов, а в способе их подачи. В переговорах (особенно в медицинских 
спорах) побеждает не тот, у кого больше правды, а тот, кто лучше управляет диалогом.  

Собрал для вас 5 рабочих техник, которые я использую сам. 

«Ты мне — я тебе» (Перевод в конструктив) 

Оппонент кидает эмоциональную гранату: «Вы, юристы, только и делаете, что деньги 
вымогаете у больницы!» 

Ошибка — начать оправдываться или агрессировать в ответ. 

Как надо: принять аргумент и перевести его в рациональную плоскость. «Я слышу ваше 
возмущение. Давайте оставим эмоции и посмотрим на ситуацию с точки зрения закона и 
компенсации вреда, который был причинен. Вот расчет...» Эта фраза «обезоруживает» и 
заставляет играть по вашим правилам. 

«Да, и...» (Присоединение) 

Классика Гарвардской школы переговоров. Вместо спора («Нет, вы не правы!») вы 
соглашаетесь с частью сказанного, но добавляете свой весомый контраргумент. 
— «Ваша клиника нарушила сроки оказания помощи». 

«Да, сроки были сдвинуты, и именно поэтому мы смогли провести более тщательную 
диагностику, которая исключила риски, о которых вы сейчас говорите. Давайте посмотрим 
в динамике...» 

Собеседник не чувствует, что его мнение отвергают, и становится более сговорчивым. 

«Рефрейминг» (Смена ракурса) 

Оппонент давит на факты, которые ему выгодны. Ваша задача — показать ту же 
ситуацию, но в другом свете. Противник говорит: «У пациентки после операции остался 
шрам — это неэстетично, требуем компенсацию». 

Ваш ход: «Шрам — это действительно последствие хирургического вмешательства. Но 
давайте посмотрим на это с другой стороны: главной целью операции было сохранение 
жизни и органа. Шрам — это та цена, которую мы заплатили за жизнь, и, с точки зрения 
медицины, операция прошла блестяще, функции восстановлены на 100%». Вы меняете 
фокус с эстетики на витальные ценности. 

«Сократовский диалог» (Вопросы вместо утверждений) 

Не давите тезисами. Задавайте вопросы, на которые оппонент вынужден отвечать «да». 
Это заведет его в нужное вам логическое русло. Вместо: «Вы обязаны оплатить 
лечение». 

Задаем вопросы: 

https://t.me/medmediator_zds


— «Вы хотите, чтобы здоровье было восстановлено?» — Да. 
— «Вы согласны, что предложенная методика — единственно верная в этом случае?» — 
Да. 
— «Тогда какой вариант оплаты для вас удобен?» 

Череда «да» подводит человека к нужному решению без давления. 

«Уйти в молчанку» (Работа с паузой) 

Самый недооцененный инструмент. Вы высказали сильный аргумент (например, 
сослались на статью закона или неудобную практику ВС РФ) и... замолчали. Не говорите 
ни слова. Смотрите на оппонента. В этот момент в его голове начинается борьба. Он 
ждет, что вы начнете оправдываться или мямлить, но вы держите паузу. Тишина давит 
сильнее слов. Часто именно в такие моменты оппонент «ломается» и соглашается на 
ваше предложение, лишь бы заполнить неловкую пустоту. 

Переговоры — это шахматы, а не шашки. Ваша задача — не просто выложить на стол 
козыри (нормы закона), а заставить оппонента увидеть ситуацию вашими глазами. 

 


