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Задавать вопросы — это искусство, которым владе-

ют единицы. В переговорах, в управлении, в бизнесе 

и даже в личной жизни правильный вопрос — это 

ключ к нужному ответу, к нужному решению, к нуж-

ному действию. Но, к сожалению, большинство 

людей не используют этот инструмент, а те, кто ис-

пользует, делают это неэффективно.

Почему? Потому что нас не учили спрашивать. 

Нас учили отвечать. С детства нас оценивали за пра-

вильные ответы, а не за умение думать, сомневать-

ся и искать истину через вопросы. Мы привыкли 

к тому, что главный — это тот, кто говорит, а не тот, 

кто слушает. Но в переговорах, как и в жизни, вы-

игрывает не тот, кто больше говорит, а тот, кто за-

дает правильные вопросы в правильный момент.

Эта книга — о том, как вопросы помогают управ-

лять переговорами, влиять на людей, находить исти-

ну и добиваться успеха. В ней собраны проверенные 

техники, стратегии и инструменты, которые помогут 

вам стать мастером вопросов. Вы узнаете, какие во-

просы раскрывают собеседника, какие — направляют 
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разговор в нужное русло, а какие позволяют держать 

ситуацию под контролем.

Каждый переговорщик, руководитель, предпри-

ниматель или просто человек, стремящийся к эф-

фективному общению, найдет в этой книге то, что 

поможет ему стать сильнее.

Читайте, применяйте, спрашивайте. И помните: 

мир принадлежит не тем, кто дает ответы, а тем, кто 

умеет задавать правильные вопросы.
Игорь Рызов,

ведущий эксперт по переговорам, автор бестселлеров 

«Психотрюки» и «Кремлевская школа переговоров»





Вступление



14

Я знаю только то, что ничего не знаю, 
но другие не знают и этого.

Сократ

Добро пожаловать в мир вопросов и вселенную 

мыслей, что простирается шире, чем обычно позво-

лено услышать и увидеть собеседнику. Прочитав эту 

книгу, вы с удивлением откроете для себя целый не-

познанный мир.

Вы станете настоящим стратегом в искусстве глу-

бокого, всепроникающего вопроса. С его помощью 

успешно поведете дела, справитесь со сложными 

проблемами и проконтролируете ход любых перего-

воров. Преподаватели смогут научить студентов мыс-

лить самостоятельно, журналисты отточат проница-

тельность и продвинутся в карьере, политики найдут 

лучшие решения, а руководители станут блестящими 

главнокомандующими для команды. Кроме того, уз-

наете, что все ответы есть только у вас. Вы найдете 

новые пути развития для жизни и карьеры.

Я написал эту книгу, потому что видел — мы утра-

тили способность спрашивать. Мы погрязли в повсед-

невности и воспринимаем все как должное, забыв, 

что быстро найденные знания, лишь воспроизводят 


