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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ МІЖНАРОДНИХ ПЕРЕГОВОРІВ
Тема 1 ЗАГАЛЬНА ХАРАКТЕРИСТИКА ПЕРЕГОВОРІВ

Навчальні питання

1. Історія зародження переговорів. 

2. Основні зарубіжні теорії проведення переговорів. 
3. Погляди сучасних учених на визначення і класифікацію переговорів 

4. Переговорний процес: визначення, підготовка та структура. Стилі ведення переговорів в політичному конфлікті. 
5. Використання сили та застосування санкцій третьої сторони для врегулювання     політичного конфлікту.

1. Історія зародження переговорів

Переговори – стародавній та універсальний засіб розв’язання людьми конфліктів різного типу: від міжособистісних до міждержавних. Вони дозволяють знаходити згоду там, де інтереси не збігаються, думки, позиції або погляди сторін істотно розходяться.

Переговори – це спільна, дво- або багатостороння контактна взаємодія сторін для прийняття взаємоприйнятних рішень, які вважаються найкращими в певній ситуації.

Виникнення поняття «переговори» історично пов’язане з появою дипломатії і дипломатів. Слово «дипломат» походить від старогрецького слова «диплома» й означає офіційні документи (зокрема, сучасною термінологією, посвідчення, інструкція, сьогоднішні «вірчі грамоти»).
Буквально воно означало «подвоюю», від способу, яким ці документи складалися. У Стародавній Греції посли, що прямували на переговори, отримували інструкції, грамоти, що засвідчували їхні повноваження. Останні пред’являлися посадовцю міста, що відав дипломатичними справами. Ці документи були дощечками, складеними разом. Їх називали диплома. Звідси походить і сам термін «дипломатія». Утім, саме це слово почали вживати пізніше, на початку XVII ст. 
В Англії, наприклад, перший випадок уживання поняття «дипломатія» відносять до 1645 р. У 1693 р. відомий німецький філософ, математик і мовознавець Г. В. Лейбніц опублікував «Зведення дипломатичного права», у якому ужив слово «дипломатичний» (лат. – diplomaticus). З тих пір воно означає те, що «стосується міжнародних відносин». Але, мабуть, першим у тому значенні, якого ми надаємо цьому слову, поняття «дипломатія» стало вживатися Франсуа Кальєром – французьким дипломатом, що жив у XVIII ст.; основоположником навчання мистецтва ведення переговорів. Він був послом Людовика XIV в декількох європейський країнах, учасником важливих і успішних переговорів. У 1716 р. Ф. Кальєр опублікував книгу «Способи ведення переговорів з монархами». Слово «дипломат» він ще не вживав, вважаючи за краще говорити про «парламентерів». Але слово «дипломатія» в цій книзі фіксується і саме в тому значенні, у якому ми його розуміємо зараз.
Спочатку зародження переговорів і дипломатії пов’язувалося з діяльністю богів. Так було в Греції і Римі, у середні століття. У XVI ст. вважалося, що першими дипломатами були ангели – вони вели переговори між небом і землею. Якщо підходити з наукового погляду, то слід зазначити, що переговори і дипломатія з’явилися з виникненням родового суспільства, появою племен, першого обміну продуктами, товарами, першими проблемами, пов’язаними з територіями для полювання, землеробства, рибальства і їхніми межами. Там, де утворилися перші групи людей, виникли і проблеми взаємин між ними, розгоралися суперечки і навіть конфлікти.

Спочатку вони розв’язувалися силою, але дуже швидко люди дійшли висновку, що часто розбіжності вигідніше розв’язувати не силою, не бійкою, не битвами, а домовленістю, тобто завдяки переговорам. Тим більше, що врегулювання суперечок за принципом – хто сильний той і має рацію – призводило не до врегулювання, а до озлоблення і нових глибших конфліктів. Суперечки виникали часто і всередині одного племені, усередині сім’ї, і люди поступово навчилися їх розв’язувати не зброєю, а словом найстарішого, який і виступав у ролі своєрідного дипломата.

Інститут переговорів формувався поступово, повільно, непросто. Історія людства знає такі примітивні форми інституту переговорів, як проксенія, амфіктіони, пілагори.

Проксенія (грец. προξενία), або право публічної гостинності, була найдавнішою формою відносин і міжнародного права у Давній Греції. До 6 ст. до н. е. або закон гостинності, існував у відносинах між родами, племенами та грецькими полісами в античні часи. Проксен – людина, яка уклала конвенцію з певним містом, тому користувалася перевагами в торгівлі, судочинстві, а зі свого боку вона брала на себе зобов’язання щодо міста, де вона користувалася перевагами гостинності, у всьому сприяти інтересам рідного міста, бути посередником між рідним і «чужим» містом. Посольства, які прибували на чужину, зверталися, насамперед, до свого проксена. Отже, через інститут проксенії закладалась інституційна база переговорів.

Амфіктіони (грецьке походження слова) – це міжрелігійні угоди (конвенції) щодо охорони святилища, навколо якого проживали племена. Термін «амфіктіони» дослівно означав «хто живе навколо». Спочатку амфіктіонові угоди укладалися щодо охорони святилища, жертвоприношень, спільного проведення ритуалів, а згодом стосувалися питань ведення війни й укладення миру. Під час святкувань, присвячених божествам, що входили в предмет амфіктіонових угод, встановлювалося «Боже перемир’я», припинялися сварки та збройні конфлікти.

Пілагори – це своєрідна рада, яка приймала присяги амфіктіонів і засвідчувала їх дієвість. Кажучи сучасною мовою, пілагори – це держави-депозитарії, тобто хранителі узгоджених домовленостей.

Інститут переговорів має власні історичні етапи становлення. Першою письмовою угодою, яка виникла внаслідок проведення переговорів, вважається письмова угода між єгипетським царем Рамзесом XI та королем хеттів Хатушилем III у 1278 році до Різдва Христового. На срібній пластині з текстом угоди було також і зображення короля з королевою та богами, що й засвідчувало автентичність тексту. У подальшому скріплення підписами і печаткою текстів міжнародних угод стало атрибутом цього важливого документа.
Ведення переговорів у чужій країні в стародавні часи було справою небезпечною, тому збереглися тексти-поради послам, що відправлялися на переговори, у яких тим радили зробити заповіт на користь дітей, а їм самим бути насторожі і тримати «каміння за паском», тобто мати зброю для самоохорони. У подальшій історії людства проблема безпеки послів перетворилась у питання щодо забезпечення їхньої недоторканності. Звідси й символ – білий прапор парламентера, який відряджувався для мирних переговорів під час бойових дій. Забезпечення недоторканності переговірників у міжнародних конфліктних ситуаціях й дотепер є важливим завданням.

Для ведення переговорів завжди необхідні були такі особливі якості, як: мудрість, хитрість, уміння розплутувати складні проблеми, а символом переговірників у Давній Греції став «жезл Гермеса» – палиця, на верхівці якої були крила птаха, що означало маневр, рух, здатність обминати небезпечні місця, та два «вузли», які слід було «розв’язати».
Від часів Давнього Риму почав формуватись етикет переговорів: звичай обмінюватися подарунками, вшановувати послів, які вже носили з собою особливу відзнаку посла чужоземної держави – золотий перстень.
У часи Середньовіччя посилали делегації послів у далекі країни для налагодження контактів і запобігання майбутнім зіткненням торговельних інтересів і конфліктам, але ставилися до них нерідко жорстоко і навмисно образливо для того, щоб підкреслити могутність і велич країни-господаря. В Оттоманській Порті, наприклад, посла садовили на гнилий стілець, де він кілька годин вимушений був слухати процес обговорення другорядних питань в очікуванні своєї черги на заслуховування. У Японії послів примушували повзком наближатися до високопоставлених господарів, а в Китаї – робити дев’ять поклонів імператорові.
У сучасних дипломатичних переговорах такі речі давно не практикують, але принцип рівності, взаємної поваги сторін тільки продовжує утверджуватися.
Соціальність переговорів полягає в тому, що ця взаємодія двох або більше сторін притаманна тільки групам людей, прошаркам, верствам. Переговори проводять особи і делегації, які й репрезентують якісь соціальні сили. Р. Фішер і У. Юрі переконані в тому, що «все, що характерне для переговорів між людьми, характерне й для переговорів між організаціями».
Якщо конфлікт може бути внутрішньоособистіснім і ще й досягати при цьому значної гостроти, то «переговори в середині» особистості свідчать про відхилення психіки героя від норми і не можуть бути визнані в теорії переговорів. Для того щоб переговори стали реальністю в царині розв’язання проблемних і конфліктних ситуацій, необхідно було, щоб в історії розвитку суспільства склалися певні умови.
Як акцентує М. В. Цюрупо, передусім має бути прагматичний аспект цієї форми людської взаємодії. Прагматичний, тобто практичний сенс переговорного процесу визначається тим, що він повинен приносити спільну користь, слугувати справі віднайдення спільного рішення в складній ситуації. Не випадково, що не менше 90 % конфліктних справ у США розв’язується завдяки переговорному процесу. Обопільна користь від переговорів повинна стати очевидною, щоб спонукати опонентів до діалогу. У разі ж заняття опонентом вкрай непоступливої позиції мінімальна користь, яку можна отримати з переговорів, вважають Р. Фішер та У. Юрі, – захистити себе від невигідної угоди, та шлях до угоди, яка б, по можливості, враховувала якомога більше ваших інтересів.
Комунікативний аспект переговорів означає, що переговори можливі за умови, коли сторони здійснюють змістовне спілкування. Кожна з них начебто каже: «Говоріть, Я Вас слухаю і намагаюся зрозуміти». У психологічному плані комунікація переговорів складається із зіставлення «я-позицій», з обміну інформацією між опонентами з приводу змісту конфлікту та виходу з нього, можливого варіанта розв’язання проблеми. Ще Махатма Ганді, індійський мислитель, політик, фундатор ненасильницького способу розв’язання суспільних суперечностей, говорив: «Якщо мене й можна назвати політиком, то моє головне правило – насамперед, з’ясувати думку інших».

Ігровий аспект переговорів означає, що сторони врешті-решт сприймають переговорний процес як справедливу гру, результатом якої може бути досягнення обопільної вигоди. Нідерландський філософ Йоган Гейзінга вбачав у грі універсальне культурне явище на рівні сутності будь-якої діяльності людини. Він писав: «є така давня мудрість (трохи дешевенька, щоправда): що б не робила людина, все то гра», а далі стверджував, що «передовсім усяка гра є добровільною діяльністю».

На нашу думку, переговори можна ототожнити з особливою грою – буріме – складанням віршів двома чи більше учасниками на основі попередньо висловленого опонентом якогось слова чи рядка та на основі дотримання певних правил римування. Так і в переговорному процесі сторони відштовхуються від попередньо досягнутого і рухаються вперед до прийняття спільного документа. Ігровий аспект переговорів означає, що якоюсь стороною може бути застосований несподіваний хід, ефектне повідомлення, навіть попередньо відпрацьована поза, жест тощо, що мають здійснити вплив на психологічний та емоційний стан партнера. Так, на переговорах щодо післявоєнного облаштування Європи в 1945 р. делегація США спеціально оголосила про володіння ядерною зброєю у формі театрального дійства, розраховуючи залякати СРСР.

Легітимний (законний, визнаний суспільством як прийнятний) аспект переговорів означає схвалення їх як ефективного засобу врегулювання суперечок на всіх рівнях, включно до рівня світового співтовариства. Так, у статті 33 Хартії Об’єднаних Націй, на яку часто посилаються Сторони, зазначається: «Сторони, які беруть участь у будь-якій суперечці, продовження якої могло б загрожувати підтримці міжнародного миру і безпеки, повинні, перш за все, намагатися вирішити суперечку шляхом переговорів (курсив наш), обстеження, посередництва, примирення, арбітражу, судового розбору, звернення до регіональних органів чи угод, або будь-якими іншими мирними засобами за своїм вибором». Легітимність переговорів означає також, що вони ведуться особами та делегаціями, які уповноважені на те офіційними структурами до глави держави включно. Щоправда, інколи трапляється думка щодо існування нелегітимних, закулісних переговорів, тобто тих, що проводяться сторонами, відкрито не підтриманими офіційними структурами. Як бачимо, у цьому разі офіційні структури підтримують переговорників приховано, але повноваження їм надане.

Аспект дискурсу вказує на те, що в процесі переговорів сторони здійснюють вплив на позиції одна одної. Дискурс – це одне з центральних понять у новітній філософії, яке етимологічно означає розмову, бесіду, мовне спілкування, учасники яких прагнуть практично виконати конкретні економічні, політичні, прагматичні завдання або спільно розв’язати інші фундаментальні питання. Вищевказаний аспект виділено нами для того, щоб показати, що, на відміну від монологу, у якому є твердий порядок, жорсткий регламент, у переговорному дискурсивному процесі полярно орієнтовані учасники не завжди дотримуються обов’язкових дисциплінарних правил і змінюють свої позиції під впливом іншого учасника. Так, сучасне міжнародне право не містить якихось правил ведення переговорів, а мета, форми і способи проведення, склад учасників визначаються самими учасниками. Водночас переговори, зазвичай, ведуться з урахуванням поширеної практики та на основі найзагальніших принципів.

Звичайно, це були лише перші недосконалі, примітивні зародки майбутньої дипломатії і переговорів. Дипломатія в тому значенні, у якому ми розуміємо її зараз, з’явилася лише в XVII ст. На жаль, ми мало знаємо про діяльність дипломатії в стародавні часи, та й відомості ці уривчасті.

До нас, наприклад, дійшла згадка, що вже в XV ст. до н. е., тобто три з половиною тисячі років тому, Єгипет укладав міжнародні договори, причому за правилами переговорного мистецтва, близькими до наших днів. Зокрема, у XII ст. до н. е. він уклав з хеттами військовий союз, у якому передбачалася допомога один одному, зокрема, допомога в боротьбі проти внутрішнього ворога. Така стаття рідко трапляється в договорах сучасної дипломатії. Це свідчить про те, що єгипетська дипломатія вже тоді досягла високого рівня. Але, виявляється, в Азії, зокрема в Індії, ще раніше – у третьому тисячолітті до нашої ери, тобто понад 4000 років тому – існувала дипломатія ще більш розвинена.
Згідно з законами Ману там уже існували зародки міжнародного права і дипломатії як мистецтва. Індійська дипломатія звертала увагу на професійні якості дипломата, від яких залежали результати його зарубіжної місії. Індійські дипломати замислювалися й прометоди запобігання війнам (сучасна превентивна дипломатія), й у зв’язку з цим до зарубіжної служби ставилися вимоги розпізнавати плани іноземної держави, оберігати країну від небезпеки, яка їй загрожувала.

Високим рівнем вирізнялася дипломатія стародавнього Китаю, яка узяла на озброєння підписання договорів про розв’язання спірних питань завдяки переговорам і висновків угод про ненапад один на одного. Це був перший відомий нам в історії дипломатії випадок підписання такого виду договору. Утім, дипломатія країн Азії й Африки не зробила великого впливу на світову дипломатію через відірваність Сходу від Заходу. Інша справа – дипломатія Греції, Риму й потім Візантії. Грецька дипломатія, хоча й дала багато чого для подальшої методології зовнішніх відносин, але, на думку Р. Нікольсона, греки були поганими дипломатами.

Англійському дипломату не подобався надмірно демократичний, відкритий, публічний характер дипломатії Греції. Було огидним йому й те, що дипломатія весь час відкрито використовувала обман. Традиції обману й підступності в дипломатії перейшли від греків до римлян. Рим був, кажучи сучасною мовою, «наддержавою», і його дипломатія взяла на своє озброєння використовування сили проти слабшого супротивника, метод розпалювання розбратів між сусідами. Принцип «розділяй і володарюй» став її основним принципом. Візантія взяла багато негативного з досвіду грецької і римської дипломатії і передала в спадок Венеції та іншим італійським містам традицію використовувати хитрість, обман та силу проти слабкого партнера. І лише французька дипломатія, починаючи від Ф. Кальєра, поступово стала набувати моральніших форм урегулювання конфліктів, спираючись при цьому на конструктивне ведення переговорів. У поле зору вчених проблема підготовки і ведення переговорів «по- справжньому» потрапила лише на початку XX ст. Спочатку це були в основному зарубіжні дослідження, а потім до них приєднались і вітчизняні дослідники. У вивченні питань, пов’язаних з веденням переговорів, віддзеркалилися тенденції розвитку як політичного, так і наукового характеру, які були типові для нашої країни впродовж другої половини XX ст. Тому звернення до історії вивчення переговорів у СРСР, а потім й в Україні, поза сумнівом, може допомогти осмислити історію розвитку міжнародних досліджень.

Праці щодо переговорів у СРСР обмежувалися зовнішньополітичною сферою і так чи так залежали від такої політичної дилеми: чи розв’язувати проблеми і конфлікти, що виникають, примусовими методами, включаючи силові, чи вести переговори й шукати взаємоприйнятні виходи. При відповіді на це питання акцент у наших відносинах із Заходом у різні історичні періоди був різний. При загальній риториці про збереження миру превалювали то переговорні підходи і пошук компромісів, то орієнтація на протистояння (при недопущенні відкритого збройного конфлікту). Тому періоди розрядки змінювалися періодами посилення напруженості конфронтації із Заходом. При цьому загальний інтерес до переговорної проблематики (відповідно й кількість праць) у СРСР чітко збігався з періодами розрядки.
У дослідженнях фахівців різних аспектів переговорів можна виділити такі періоди:

· прояв інтересу до проблем процесу ведення переговорів і поява перших праць із цієї тематики (40–60-ті рр. XX ст.);

· початок розвитку вітчизняних досліджень щодо переговорів (70–80-ті рр. XX ст.);розквіт досліджень щодо переговорів (кінець 80-х рр. – друга половина 90- х рр. XX ст.);

· спад інтересу до проблем ведення переговорів (друга половина 90-х рр. – кінець XX ст.);

· поступове відродження інтересу до
 проблеми підготовки і ведення  переговорів (кінець XX ст. – дотепер).

Зрозуміло, що періоди виділені умовно, бо чітких меж періодів, звичайно ж, немає. Перші праці щодо переговорів, у яких розглядався саме процес їхнього ведення в узагальненому вигляді, а не тільки результат і позиції сторін на тих чи тих конкретних переговорах, з’явились у вітчизняній науковій літературі ще до того, як взагалі у світі сформувалася переговорна проблематика як самостійний науковий напрям. Це перекладені праці, які були присвячені проблемам дипломатії. Переговори ж у них розглядалися як основний метод ведення міждержавних справ.
Першою власною роботою вчених Радянського Союзу з проблеми переговорів був історичний нарис про участь лідера Комуністичної партії Китаю Мао Цзедуна в мирних переговорах з Гомінданом «Чунцинські переговори», опублікованою 1945 р. У 50-х – на початку 70-х рр. XX ст. у межах правових дисциплін з’явилися, хоча і в невеликій кількості, вітчизняні дослідження про переговори і посередництво. У центрі їхньої уваги були процедурні питання. Радянські дослідження обмежуються лише проблемами міждержавних переговорів. Інших переговорів Радянський Союз того часу не знав, тому дослідження переговорів усередині країни (між сторонами, які протистояли у внутрішньому збройному конфлікті; між підприємцями – профспілками; між фірмами з приводу купівлі-продажу та ін., які проводилися на Заході) не проводилися.

У цей період експериментальні підходи і математичні методи аналізу переговорів, що широко розвиваються на Заході, залишилися майже непоміченими, хоча в 1970 р. була видана відома книга Дж. Неймана і О. Моргенштерна «Теорія ігор і економічна поведінка», яка лягла в основу багатьох західних досліджень щодо переговорів у 1950-х рр. Огляд і аналіз цих праць з’явиться у вітчизняній літературі пізніше. У цілому ж дослідження переговорів першого періоду тільки формують початковий інтерес до розгляданої проблематики і їх радше можна оцінити як постановочні. У другій половині 70-х рр. XX ст., насамперед, у зв’язку з розрядкою в міждержавних відносинах передусім між СРСР і США, інтерес до переговорів зріс. Із зрозумілих причин він зосередився в політичній сфері. Значною мірою ініціаторами розвитку досліджень переговорів стали заступник міністра закордонних справ СРСР А. Г. Ковальов і начальник управління МЗС СРСР В. Ф. Петровський. В «Азбуці дипломатії» А. Г. Ковальов, мабуть, уперше звернув увагу на те, що робиться на Заході в галузі вивчення переговорів, поставив питання про необхідність міждисциплінарного і прикладного дослідження переговорної проблематики у нас. Водночас з’являється ціла низка праць, у яких аналізуються західні концептуальні підходи до міжнародних відносин взагалі і до переговорів зокрема. Усе це стало стимулом для розвитку самостійних досліджень в Інституті США і Канади Академії наук СРСР. Для деяких вітчизняних праць цього періоду була характерна орієнтація на введення математичних методів аналізу, моделювання, використовування комп’ютерної техніки.
У 70-ті – на початку 80-х рр. XX ст. у СРСР триває робота з вивчення зарубіжного досвіду аналізу переговорів і проблем, тісно пов’язаних з переговорним процесом, – конфліктів і співпраці. Одночасно триває дослідження переговорів у межах історичної науки. Що стосується навчальних програм і курсів з переговорів, то вони обмежувалися лише вивченням історії тих чи тих переговорів, а також правових норм підсумку і виконання домовленостей. При цьому вважалося, що технологічним боком переговорної діяльності, інакше кажучи, навичками ведення переговорів, людина опановує на практиці сама. У зв’язку з цим ніяких курсів з навчання процесу ведення переговорів з використанням ігрових ситуацій, таких характерних для США, в СРСР не практикувалося.

Підбиваючи підсумки щодо перших двох періодів розвитку вітчизняних досліджень переговорів, слід зазначити, що, хоча деякі вітчизняні праці стосовно переговорів отримали визнання не тільки в країні, але й за кордоном, переговорною проблематикою цікавилися небагато дослідників. Особливо контрастно це виглядає на тлі американських переговорних досліджень. Кінець 80-х – початок 90-х рр. минулого століття в Радянському Союзі ознаменувався відходом від жорсткого догматизму марксизму, проявом активного інтересу до західних праць у сфері гуманітарних наук тощо. До цього слід додати бурхливий розвиток підприємництва в країні, яке немислиме без проведення переговорів, появу конфліктів (переважно збройних) на етнічному й соціальному ґрунті, що вимагають мирних засобів їхнього врегулювання. Мабуть, першими на запити практики відреагували дослідники, котрі раніше працювали у сфері міжнародних відносин. Журнали, що спеціалізуються на міжнародних відносинах, публікують статті, присвячені переговорній проблематиці. Роботи щодо переговорів стають доступними широкому колу дослідників.
На початку 90-х рр. XX ст. увага дослідників, як і раніше, прикута до проблем переговорів СРСР і США. Проте на відміну від минулого, коли ці переговори розглядалися крізь призму історичного знання, тепер значущим стає теоретичний компонент самого переговорного процесу. Крім того, з’являються й нові аспекти в дослідженнях переговорів – використання нових інформаційних і комунікаційних технологій для оптимізації переговорного діалогу. У вітчизняних виданнях публікуються статті провідних зарубіжних, насамперед американських, дослідників переговорів, перекладаються їхні книги, з-поміж яких особливо слід відзначити широко відому у світі працю Р. Фішера й У. Юрі «Шлях до згоди, або переговори без поразки». Нарешті, цей період характеризувався появою монографій і навчальних посібників з переговорів і дослідницьким інтересом не тільки до міжнародних переговорів. Випуск вітчизняних книг щодо переговорів став однією з ознак того, що ця проблематика в країні формується в самостійну наукову галузь.
Наприкінці 80-х – на початку 90-х рр. з’явилися дослідження з процесу ведення переговорів в інших галузях, передусім в економіці й торгівлі. Низка досліджень ґрунтувалася на досвіді, накопиченому вітчизняними авторами при вивченні міжнародних переговорів.Здавалося, дослідження проблем переговорів набирає силу і варто чекати бурхливого розвитку цих досліджень. Проте від середини 90-х рр. XX ст. спостерігався явний спад інтересу до переговорів, який вдалося подолати лише на межі ХХ–XXI ст.

Причини тут як внутрішнього характеру, так і зовнішнього. Якщо говорити про зовнішні причини, то слід зазначити, що тоді у світі спостерігалася тенденція до скорочення публікацій, присвячених переговорам. Після розпаду Радянського Союзу і Варшавського Договору проблема переговорів у галузі роззброєння втратила свою гостроту. Водночас з’явилося багато погано керованих конфліктів, зокрема на європейській території. Усе це примусило дослідників переорієнтувати свою увагу із суто переговорних проблем на питання, пов’язані із запобіганням конфліктам, вивченням причин їх виникнення і особливостей розвитку.

Іншою причиною, що спонукала дослідників різних країн вивчати конфлікти, стала зміна специфіки самих конфліктів і переважно те, що в конфліктах, які виникають після закінчення «холодної війни», беруть активну участь недержавні чинники, зокрема етнічні групи, які часто виступають за надання автономій або відокремлення. Конфлікти почали набувати внутрішньодержавного характеру при активному залученні інших держав і міжнародних організацій у процес урегулювання конфліктів. До переговорів, крім професіоналів-парламентерів, усе ширше стали долучатися представники національних меншин, неурядових організацій тощо.

Слід зауважити, що на відміну від американської науки, яка приділяла основну увагу технологіям ведення переговорів, вітчизняна наука більшою мірою вивчала самі чинники, що породжують явище. Унаслідок цього вітчизняні вчені переважно аналізували причини конфліктів і закономірності їхнього розвитку, а не процес урегулювання. Науковий інтерес до переговорних методів урегулювання конфліктів стримував і той факт, що багато конфліктів в країнах СНД погано піддавалися цьому засобу дії. Конфліктні ситуації звичайно швидко трансформувалися або в збройний конфлікт, як, наприклад, у Чечні 1994 р., або в «холодний мир», який підтримувався зовнішніми силами – уведенням миротворчих військ (наприклад, в Абхазії, у Молдові). Випадки, коли домовленості досягалися винятково за столом переговорів, як це було, зокрема, у Татарстані 1994 р. при врегулюванні конфліктної ситуації між місцевим керівництвом і федеральним центром, виявлялися радше нетиповими.

Лише на рубежі XX і XXI ст. ситуація стала дещо змінюватись у бік відродження інтересу вчених країн СНД до проблеми переговорів. Це зумовлено низкою чинників, головним з яких є зміна стратегії і тактики зовнішньо- і внутрішньополітичної діяльності керівництва, усвідомлення більшістю політичної еліти неможливості остаточного врегулювання (розв’язання) сучасних між- і внутрішньодержавних конфліктів тільки силовими засобами (наприклад, як це було під час президентських виборів в Україні в 2004 р., коли Президент України Л. Д. Кучма відмовився використати силу для розгону демонстрантів на Майдані Незалежності в Києві).
2. Основні зарубіжні теорії проведення переговорів

Перше питання, на яке нам треба відповісти, – що таке переговори? – викликає в зарубіжній науковій літературі безліч суперечок. Американські вчені, професор дипломатії Дж. Рубін і професор психології Д. Пруйт, визначають переговори як «форму поведінки в конфлікті, за якої його сторони шукають спосіб зменшити розбіжність інтересів за допомогою якої-небудь взаємодії між сторонами конфлікту». Часто слово «переговори» вживається як термін, близький за своїм значенням до поняття «дипломатія» .
В авторитетному зарубіжному науковому виданні, Оксфордському словнику англійської мови, наголошується: «дипломатія – це ведення міжнародних відносин за допомогою переговорів, метод, за допомогою якого ці відносини регулюються». Міжнародні переговори майже завжди розглядалися як підґрунтя головної складової дипломатії, а також основного механізму, що забезпечує ведення міжнародних справ у цілому. З огляду на це примітна класична праця Гарольда Нікольсона «Дипломатія». У ній він зазначає, що завдання дипломатії – підтримувати зв’язок між двома суверенними державами за допомогою переговорів. У дипломатичному словнику також підкреслюється, що дипломатія має на увазі, насамперед, проведення переговорів для пошуку взаємоприйнятних рішень.

Отже, дипломатія – наука і мистецтво ведення міжнародних відносин за допомогою переговорів; мирний спосіб, за допомогою якого ці відносини регулюються і ведуться керівниками держав, урядів і спеціальними органами зовнішніх відносин. Можна навести й цілу низку інших, близьких до цих, визначень дипломатії, у яких переговори виступають центральною ланкою дипломатичної і зовнішньополітичної діяльності основного інструменту розв’язання міжнародних проблем мирними засобами. У цьому значенні переговори, як наголошують майже всі дослідники, були і є альтернативою силових, передусім військових, рішень на міжнародній арені.

У зарубіжній літературі з переговорів можна виділити декілька основних напрямів. Одним із них є література для практичного застосування, у якій розглядаються, насамперед, переговорні правила і тактичні рекомендації, з безліччю прикладів, які робить їх популярними. Так, К. Каррас наводить близько 200 порад і рекомендацій ведення переговорів. Інший напрям – опис життєвого досвіду з використанням наукових термінів. У працях цього напряму здебільшого обговорюються переговори на вищому рівні в дипломатичних або індустріальних колах, де міститься безліч корисних зауважень і висновків. Автори узагальнюють наявний у них емпіричний досвід з використанням наукових розробок у сфері ведення переговорів і дають рекомендації читачам. Прикладами є книги У. Зартмана, Д. Кауфмана, Дж. Ходсон. Наукові праці представлені у вигляді конкретних, детально описаних досліджень, зокрема Д. Морлі і Р. Стефенсона, Р. Уолтона і Р. МакКірсі, Д. Тібо і Р. Келлі, А. Рапопорта і П. Янга, Д. Ніренберга, У. Мастенбрука та інших авторів. Аналіз зарубіжної наукової літератури з проблеми переговорів показує, що існує безліч критеріїв для їхньої класифікації. Найзагальнішим критерієм є сфера проблемних відносин, що розглядаються під час переговорів. Залежно від сфери відносин, що розглядаються, переговори поділяють на міжнародні і внутрішні (внутрішньодержавні).

Іншим загальним критерієм класифікації є різновид суб’єктів переговорного процесу. Відповідно до цього критерію переговори поділяють на міжособистісні (переговори «віч-на-віч», «один на один») і міжгрупові. Суб’єктами міжособистісних переговорів виступають окремі люди. Кожну сторону в таких переговорах представляє одна особа. Міжгрупові переговори ведуться не окремими особами, а малими або великими групами людей. Залежно від умов проведення і характеру взаємин сторін можна виділити переговори в умовах конфлікту (конфліктних відносин), в умовах «гри» або в умовах співпраці сторін.

Такі найзагальніші підстави класифікації переговорного процесу. Значна частина наукових праць зарубіжних авторів присвячена проблемі міжнародних переговорів. Американський автор, учасник багатьох міжнародних форумів Дж. Дін запропонував класифікацію міжнародних переговорів, засновану на ступені зацікавленості сторін у досягненні домовленості.

Дж. Дін поділяє всі переговори на три групи. До першої з них він відносить переговори, у яких держава проявляє індиферентне ставлення до досягнення домовленостей або, крім того, прагне не допустити їх. Такі переговори «ведуться в основному для того, щоб створити видимість переговорів», тобто вони не виконують провідної функції переговорів – пошуку взаємоприйнятного рішення. До другої групи потрапляють переговори, на яких держава прагне досягти позитивних результатів, проте не проявляє при цьому особливого завзяття. До третьої групи входять переговори, що є вкрай важливими для їх учасників.

Інакше кажучи, головна функція переговорів на них реалізується в якнайповнішому обсязі. Часто для класифікації міжнародних переговорів використовують й інші підстави.

Американський автор, учасник багатьох міжнародних форумів Ф. Ч. Ікле запропонував класифікацію міжнародних переговорів, за якою вони розрізняються залежно від мети, яку ставлять учасники. Він виділяє такі переговори, як:

1. Переговори, спрямовані на продовження дії наявних угод, досягнутих раніше домовленостей (наприклад, продовження терміну перебування військової бази на території іншої держави).

2. Переговори з метою нормалізації відносин. Ці переговори припускають перехід від конфронтації до встановлення нормальних відносин. До них відносять насамперед переговори між країнами, що конфліктують, про припинення вогню.

3. Переговори для досягнення перерозподільної угоди. Значення таких переговорів полягає в тому, що одна зі сторін, займаючи наступальну позицію, вимагає змін на свою користь за рахунок інших сторін.

4. Переговори для досягнення нових угод. Ці переговори зорієнтовані на встановлення нових відносин і зобов’язань між сторонами, які беруть участь у них.

5. Переговори, орієнтовані на отримання побічних результатів, які не відзеркалюються в угоді (у разі досягнення угоди). Як побічні «результати» може бути встановлення контактів, виявлення думки партнерів, формування впливу на громадську думку та ін.

У наведеній Ф. Ч. Ікле класифікації основне значення надається завданням, які розв’язуються за допомогою переговорів, а не самому процесу, хоча очевидно, що залежно від мети учасників переговорів по-різному будується процес їхньої взаємодії. Так, міжнародні переговори, спрямовані на нормалізацію відносин, відрізнятимуться від переговорів, спрямованих на продовження чинних угод. У першому випадку можна чекати складніших і жорстких переговорів, які, не виключено, зажадають посередників.

Слід зауважити, що погляди зарубіжних учених на суть, класифікацію і функції переговорів мають свою еволюцію. Наприкінці 50-х – на початку 60-х рр. відомий американський фахівець у галузі теорії конфлікту Т. Шеллінг виклав тогочасну панівну в США думку про переговори. Для нього переговори були і залишаються частиною конфлікту. У загальній системі конфліктних відносин між двома сторонами – особами, партіями, державами – наголошується на силовому чиннику, на досягненні односторонньої перемоги. Переговорам у цій системі відводиться місце «запасного виходу», коли продовження конфлікту силовими методами або безперспективне, або невигідне. У цьому разі переговори не беруть на себе всю тяжкість урегулювання суперечки, а служать лише доповненням у боротьбі за перемогу. Це думка, що панувала в міжнародних відносинах особливо в роки «холодної війни», тепер зазнала значних змін.

«Компроміс» перестав бути лайливим словом, а «згода» стала цінуватися більш, ніж «повна перемога». У зв’язку з цим заслуговують на увагу праці А. Рапопорта і Х. Райффи. Перший на початку 60-х рр. писав, що є різні типи конфліктів: «сутички», коли противники розділяють непримиренні суперечності і розраховувати можна тільки на перемогу; «дебати», де можлива суперечка, маневри й обидві сторони можуть розраховувати на компроміс; й «ігри», у яких обидві сторони діють у межах певних правил, тому вони ніколи не завершуються і не можуть завершитися руйнуванням усієї структури відносин.

Х. Райффа залишив помітний слід у науці про переговори. Він ставиться до переговорів як до особливої галузі людських знань і людської діяльності. 
Його ідея про те, що кожна розсудлива людина повинна володіти вмінням ефективно залагоджувати суперечки і розбіжності, отримала широке визнання. Мистецтво і науку про переговори він поєднує з досягненнями системної науки в галузі розробки й ухвалення рішень. Х. Райффа першим увів в обіг поняття «інтерактивного процесу» ухвалення рішень, що означало: є сукупність рішень, що не нав’язуються однією стороною, а виробляються спільно в процесі переговорів.

Як подальший розвиток ідей і висновків Х. Райффи з’явилися роботи Р. Фішера й У. Юрі, які підкреслювали, що ефективна стратегія переговорів – це стратегія згоди, пошуку і примноження загальних інтересів і вміння їх поєднувати так, щоб згодом не було бажання порушити досягнуту угоду. Р. Фішер, У. Юрі – сучасні американські вчені, фахівці у сфері теорії і практики переговорів, автори бестселера «Шлях до згоди, або переговори без поразки». Вони назвали свій шлях ведення переговорів методом принципових переговорів, який полягає в тому, щоб розв’язувати проблеми на основі їхніх якісних властивостей, а не торгуватися з приводу того, на що може чи ні піти кожна зі сторін. Метод принципових переговорів означає жорсткий підхід до розгляду суті справи, але передбачає м’який підхід до стосунків між учасниками переговорів.

Нині не тільки в США, але й у всіх розвинених країнах Європи відбувається стрімке зростання прихильників альтернативних методів і форм урегулювання соціальних конфліктів і суспільних суперечок. Розвиток цих організаційних форм і методів іде лінією все глибшої і всебічної суб’єктивації, тобто все активнішого залучення творчого потенціалу сторін. З огляду на це, принципові переговори є ефективним методом врегулювання розбіжностей і суперечок.

Цікавим є аналіз процесу переговорів в аспекті зарубіжної міжгрупової психології. Так, американські психологи Дж. Морено і С. Стівенсон розглядають переговори, з одного боку, як процес, унаслідок якого дві сторони приходять до угоди про свої взаємини в майбутньому, і, з другого боку, як форму конфлікту, за якої сторони колективно вирішують, як врегулювати в даному соціальному контексті конфлікт. Результатом переговорів дослідники вважають злагоджену розповідь або звіт про минуле, який призначений для визначення дій у теперішньому часі і в майбутньому. Метою переговорів виступає не стільки розв’язання конфлікту, скільки знаходження способів їхнього спільного пошуку, незважаючи на конфлікт. Дж. Морено і С. Стівенсон наголошують на невіддільності переговорів від соціального контексту.

Американські дослідники, розглядаючи переговори, аналізували міжособистісні і міжгрупові зв’язки. На думку Дж. Морено і С. Стівенсона, у переговорах між групами можуть брати участь як професійні парламентери, що не мають безпосереднього інтересу в даному випадку, так і активні представники самих сторін переговорів, зацікавлені безпосередньо в наслідку дискусій.

Психологи вивчали колективні переговори як міжособистісні між представниками сторін, але враховували колективний чинник – рольові зобов’язання перед групою. Дослідження Дж. Морено і С. Стівенсона показали, що великого значення колективний чинник набуває тоді, коли:

· парламентер обмежений у визначенні своїх позицій;

· парламентер уважає себе відповідальним перед групою;

· тільки сам парламентер відповідає за результат; 
· парламентер відчуває відповідальність перед виборцями, які перебувають у ситуації переговорів; 
· парламентер призначений, а не вибраний.

Підсумком переговорів за такого підходу можна назвати результат взаємодії трьох сил – двох сторін, що беруть участь у самому процесі, і впливів суспільства, що стоїть за учасниками.
С. Стівенсон стверджує, що вимоги міжособистісних стосунків і міжгрупових взаємин впливають більше чи менше на процес переговорів залежно від ситуації, але незалежно один від одного. З цього погляду він пропонує чотири можливі результати переговорів: компроміс, конфлікт, змова, апатія.

Серед безлічі зарубіжних теорій переговорного процесу цікавим є виокремлення моделі ведення переговорів У. Мастенбрука, заснованої на 10-річному успішному досвіді роботи автора як консультанта з переговорів, яка разом з теорією містить практичні рекомендації. У. Мастенбрук розвиває підхід до переговорів як уміння поєднувати особисту вигоду з взаємозалежністю. Він розглядає чотири підходи до ведення переговорів, найплідніших для кращого розуміння цього процесу:

· ведення переговорів як використовування набору тактичних правил, що передбачають безліч різних дій і заборон, які повинні бути впорядковані й класифіковані;

· ведення переговорів як маніпулювання декількома дилемами;

· ведення переговорів як процес із структурою в часі;
· ведення переговорів як комплекс різних типів діяльності.

Сприятливими для ведення переговорів є ситуації, за яких силові відмінності сторін не є вирішальними і за яких сторони володіють різними інтересами, але водночас залежать одна від одної. У. Мастенбрук пропонує модель ведення переговорів, що ґрунтується на двох типах поведінки їхніх учасників: 1) «співпраця – боротьба»; 2) «дослідження – ухилення».Тип поведінки залежить від ступеня й характеру взаємозалежності, або від балансу сили між сторонами. Одночасне використовування цих двох типів поведінки дає змогу подолати різні форми взаємозалежності. Прикметно, що більшість людей дуже легко дозволяє втягнути себе у взаємини, які мають характер боротьби, пояснюючи свій вибір неконструктивністю поведінки опонента. Опоненти чинять так само – порочне коло замикається. Концепцію переговорів як сукупності декількох дилем, що враховують полярність співпраці і боротьби, У. Мастенбрук пропонує комбінувати з перспективою представлення переговорів у вигляді чотирьох типів діяльності для вироблення координувальної моделі. Ведення переговорів передбачає такі чотири типи діяльності:

· досягнення належних результатів;

· використання силового балансу;

· створення конструктивної психологічної ситуації; 
· застосування гнучкої тактики.

Концепція переговорів У. Мастенбрука, як і низка інших перерахованих концепцій, добре відома фахівцям у цій галузі знань. У розглянутих нами концепціях висловлені основні зарубіжні підходи до суті і класифікації переговорів.

3.Погляди сучасних учених на визначення і класифікацію переговорів

З-поміж вітчизняних учених, як і серед їхніх зарубіжних колег, немає єдиного розуміння переговорів. Так, словники визначають поняття «переговори» як «обмін думками з діловою метою». Пострадянські психологи у підручниках з «Конфліктології» вважали, що переговори – це спосіб запобігання і розв’язання конфлікту, який полягає у використанні ненасильних засобів і прийомів для розв’язання проблеми, або як ситуацію спілкування і взаємодії індивідів або груп.

Переговори є складною формою людської взаємодії, метою якої є прагнення домовитися про що-небудь. Отже, залежно від того, про що домовляються люди і від того, як вони це роблять, розрізняють різноманітні види переговорів. У переговорах чітко виділяється те, що може бути назване їхнім наочним чи об’єктним боком. Тому переговори можуть кваліфікуватися як фінансові й економічні, ділові й політичні, військові й дипломатичні. Проте, про що б не велися переговори, їхніми учасниками виступають люди. Відповідно до цього переговори можуть бути індивідуальними, коли дві особи домовляються про реалізацію своїх загальних планів і намірів, задумів і мети. Вони також можуть прагнути врегулювати розбіжності або конфлікт, який між ними виник.

Учасниками переговорів можуть бути також колективні суб’єкти. У цьому разі переговори протікають у дещо іншій формі, ніж індивідуальні. У них виникає ефект змагання команд. Командний принцип бачення переговорів передбачає, що кожна команда має свою стійку структуру, лідера, експертів і аналітиків. Фабула таких переговорів ґрунтується на персональному розподілі праці, і вони, природно, значно складніші за багатоманітними сюжетами, ніж індивідуальні.

За спиною як індивідуальних, так і групових переговорів може бути ціла організація, союз, партія, держава, нація, народність. Тоді сюжети боротьби й угод, компромісів і альянсів, поступок і конвенцій стають ще складнішими. До них долучаються суспільний інтерес, політична кон’юнктура і соціальні пріоритети. Слід зазначити, що проблема переговорів стає нині однією з найактуальніших Вітчизняні вчені, і насамперед політологи, психологи, соціологи й філософи, приступили до її активної розробки. Серед досліджень, присвячених цій проблемі, особливе місце посідають праці українських авторів, а саме: Д. О. Александрова, І. О. Баклицького, Я. Ю. Кондратьєва, О. В. Данчевої, Ю. М. Швалба, В. П. Галушко, І. О. Дубової, Г. В. Ложкіна, В. С. Лозниці, М. І. Пірен, Н. І. Пов’якель, Л. Е. Орбан-Лембрик, Г. В. Осовської, В. М. Форноляк, М. В. Цюрупи та ін.

У їхніх працях поставлені і розв’язані такі проблеми, як визначення суті й класифікація переговорів, виділені фази переговорного процесу й описана його динаміка, розкриті умови позитивного впливу переговорів на розв’язання конфліктів. Аналіз наукової літератури з проблеми переговорів показує, що є безліч критеріїв для їхньої класифікації. При цьому найзагальніші критерії класифікації, переважно ідентичні тим, що виділені зарубіжними вченими. Як і їхні зарубіжні колеги й українські дослідники залежно від сфери відносин, поділяють переговори на міжнародні і внутрішні (внутрішньодержавні).
Іншим загальним критерієм класифікації є різновид суб’єктів переговорного процесу, згідно з яким переговори поділяють на міжособистісні й міжгрупові. Наступним загальним критерієм класифікації переговорів є умови їхнього проведення і характер взаємин сторін. За цим критерієм розрізняють переговори в умовах конфлікту (конфліктні відносини), в умовах «гри» або в умовах співпраці сторін.

Спираючись на подані класифікації, основну увагу ми приділимо міжнародним переговорам в умовах конфліктних відносин сторін. Вибір цей не випадковий: попри те, що в науковій літературі класифікація міжнародних переговорів представлена достатньо широко, водночас суть і класифікацію внутрішньодержавних переговорів майже не розкрито.
Найобґрунтованішими і найфундаментальнішими є класифікації міжнародних переговорів, розроблені М. М. Лебедєвою і Н. М. Власовою.

Класифікація міжнародних переговорів теж може проводитися за різними критеріями. Найтрадиційнішим з них, на думку професора М. М. Лебедєвої, є сфера, у якій ведуться міжнародні переговори. Відповідно до неї міжнародні переговори поділяються на політичні, дипломатичні, торгові тощо. Часто для класифікації міжнародних переговорів використовуються й інші критерії. Наприклад, В. С. Іваненко виділяє 13 критеріїв для класифікації міжнародних переговорів, серед них: географічна ознака (регіональні, субрегіональні тощо), суб’єкти (міждержавні, міжнародні) та ін. Розглядаючи міжнародні переговори як процес, М. М. Лебедєва використовує як основу для класифікації саме процесуальні параметри. Таких процесуальних параметрів може бути декілька. Група «процесуальних параметрів» є, мабуть, найпоширенішою. У її межах міжнародні переговори розрізняються за:
– рівнем їх ведення (експертний, глав держав тощо);
– кількістю сторін, залучених у переговорний процес (двосторонні, багатосторонні);
– характером взаємодії учасників (прямі, що ведуться за допомогою третіх осіб);
– частотою зустрічей учасників (одноразові, поновлювані); 
– характером (офіційні або неофіційні).

Очевидно, що перераховані вище параметри незалежні. Тобто переговори можуть бути одночасно, наприклад, багатосторонніми, поновлюваними і прямими. Загалом же важливо підкреслити, що сама можливість зміни параметрів робить переговорний механізм гнучкішим, дозволяє легше й ефективніше знаходити переговорні рішення. У зв’язку з проблемою гнучкості переговорних механізмів, особливу увагу слід звернути на характер міжнародних переговорів: ведуться вони на офіційному чи неофіційному рівні.
Розвиток переговорного процесу останніми роками сприяв формуванню неофіційних переговорів як найважливішого чинника міжнародних відносин, здатних зменшити напруженість ситуації, де офіційні зустрічі виявлялися безрезультатними. Це твердження повною мірою стосується й внутрішньодержавних переговорів, особливо з проблеми запобігання політичним конфліктам та розв’язання їх. На думку Н. М. Власової, підстави для класифікації міжнародних переговорів можна поділити на формальні й змістові. До формальних критеріїв класифікації відносяться чинники, зумовлені структурними зовнішніми характеристиками переговорів, зокрема:

· кількістю і географією учасників; 
· – степеней регулярності проведення; 
· – рівнем ведення.

Формальні критерії визначають процедурні особливості переговорів і впливають на зміст обговорюваних питань. За кількістю учасників міжнародні переговори бувають двосторонніми або багатосторонніми. У двосторонніх переговорах учасники обговорюють питання, які належать до спільної компетенції. Багатосторонні переговори проводяться за участі трьох і більше зацікавлених сторін, що вимагає чіткішої процедури і принципів ухвалення рішень, ніж під час двосторонніх переговорів. За географією учасників міжнародні переговори можуть бути локальними (за участю двох чи декількох країн регіону), регіональними (за участю більшості або всіх країн регіону) або глобальними (за участю країн різних регіонів світу). За регулярністю міжнародні переговори бувають разовими або поновлюваними. За рівнем ведення розрізняють міжнародні переговори на вищому рівні, переговори на рівні представників і переговори на рівні експертів, що розрізняються за завданнями, рівнем повноважень, колом обговорюваних питань і способами ухвалення рішень.

Відомі також класифікації міжнародних переговорів за кількома критеріями, які включають:

· географію (регіональні, субрегіональні);

· характер суб’єктів (держави, міжнародні організації);

· форму організації (візити, зустрічі);

· форму ведення переговорів (прийоми, засідання).

Ці формальні критерії класифікації, безумовно, відбивають важливі риси різних міжнародних переговорів, але є недостатніми, оскільки вони не відбивають змістових ознак переговорних ситуацій.
До змістових підстав (критеріїв) класифікації належать чинники, зумовлені внутрішніми характеристиками і зв’язками досліджуваного об’єкта. Дослідники розробили цілу низку змістових критеріїв типології міжнародних переговорів. Найтрадиційнішою є типологія за наочною сферою переговорів. У зв’язку з цим Н. М. Власова виокремлює переговори військово-політичні, дипломатичні, економічні, торгові, гуманітарні, соціальні, організаційні.
Як найголовніше слід зазначити, що переговори – спосіб запобігання й розв’язання (врегулювання) конфлікту, який полягає у використанні ненасильних (мирних) засобів і прийомів для спільного розв’язання проблеми (розбіжностей).

4. Переговорний процес: визначення, підготовка та структура
Переговорний процес - досить тривалий за часовим параметром явище, оскільки містить певні етапи, тільки послідовне досягнення яких призводить до вирішення конфлікту.

Структура переговорного процесу

1. Підготовка до переговорів.

2. Ведення переговорів.

3. Аналіз результатів переговорів.

4. Виконання досягнутих угод.

Перший етап починається з заяви однієї із сторін конфлікту або третьої особи про прагнення та підготовку до переговорів. Організовується простір для переговорів, визначається оптимальна кількість учасників і строки проведення переговорів. Відбір запрошеної делегації повинен здійснюватися за принципом дотримання командності учасників. На підготовчому етапі аналізуються інтереси конфліктуючих сторін, вибудовується їх ієрархія, виявляється істинний об'єкт конфлікту.
Завчасно розробляються можливі рішення протиріччя. Вітається їх висока варіативність і альтернативність фіналів. У кожному рішенні розглядаються необхідні ресурси, визначається ступінь витрат і вигода для кожної з конфліктуючих сторін.

Будь-яка пропозиція має мати сильну мотивацію, грамотно оформлену в зрозумілу для всіх суб'єктів переговорів форму. Виключається двозначність і ускладнення формулювання пропозицій. Рішення передбачає об'єктивні аргументи, які у разі потреби роз'яснюються учасникам переговорів.
Ведення переговорів – етап відкритого обговорення конфлікту. Всі неясні моменти повинні бути уточнені на цій стадії переговорів. Кожна сторона повинна мати чітке уявлення про інтереси інших сторін, однозначно розуміти позицію кожного суб'єкта конфлікту. Обговорюються поступки, на які може піти кожна зі сторін, а також інтереси, принципові для них.
Остаточне узгодження прийнятого рішення відбувається в два етапи:

погодження загальної концепції та положень рішення; уточнення та узгодження деталей рішення.
Етап аналізу результатів переговорів допомагає усвідомити сторонам положення, яких вони домоглися. Відбувається суб'єктивна оцінка: чим більше вона вища, тим більш успішними можна вважати переговори. Аналізується ступінь дозволу головного протиріччя. Як правило, на цьому етапі складається документ, що містить угоди сторін та інші результати переговорів.

Заключний етап переговорів служить об'єктивним показником успішності переговорів, що відбулися. Сторони виконують взяті на себе зобов'язання і діють в рамках укладеної угоди.
Стилі ведення переговорів в політичному конфлікті
У переговорному процесі кожна із сторін вибирає свій стиль поведінки. Конфліктологія виділяє чотири таких стилі ведення переговорів:

Жорсткий стиль – одна із сторін наполягає на своїх умовах, не йде на поступки, здійснює тиск на опонента, незважаючи на його інтереси. Уданому разі завершення конфлікту може відбутися за схемою "виграш – програш". Однак якщо інша сторона так само перейде на подібний стиль ведення переговорів, швидше за все, переговори можуть бути зірвані, а конфлікт може завершитися за формулою "програш – програш".
При подібному стилі використовуються дві тактики – ультимативна і видавлювання поступок. Ультиматум – заява опонентові в категоричній формі певної вимоги. Подібна тактика може бути корисною, коли є можливість завершити переговори стрімко. Однак ультиматум може повністю зірвати переговори, якщо опонент не схильний відступати. Видавлювання поступок передбачає використання засобів позиційного і психологічного тиску, маніпуляцій.

М'який стиль – ідея налагодження відносин між суб'єктами конфлікту стимулює до прояву толерантності і поступливості на переговорах. Можливим результатом таких переговорів може стати модель "програш – виграш" (при можливій значній поступці) або "виграш – виграш", що можна вважати найбільш оптимальним способом завершення конфлікту. Для такого стилю необхідні певні умови, наприклад, коли інтерес до опонента вищий за інтерес, отриманий при перемозі в конфлікті з ним; коли одна із сторін вагається у своєму успіху і може легко піти на поступки; коли вкрай мало шансів на перемогу.

Торговельний стиль – під час переговорів досягнення вигідних для себе результатів реалізується шляхом мінімальних взаємовигідних поступок з кожного боку. При подібному стилі використовується технологія – позиційний торг, компроміс і консенсус. Результати таких переговорів можуть бути асиметричними на користь більш переконливого із суперників або симетричними, якщо угода виявиться вигідною для обох сторін.

Переговори в стилі співробітництва реалізують мету максимального задоволення інтересів обох сторін. Цікаву технологію розробили для подібного стилю Р.Фішер і У. Юра – метод принципових переговорів. Суть подібного методу полягає в тому, щоб виносити на переговори проблеми, які готові обговорювати обидві сторони. Такий метод базується на чотирьох принципах:

1. люди: відокремити людину від проблеми - обговорювати проблему, а не один одного;

2. інтереси: зосередитися на інтересах, а не на позиціях;

3. варіанти: шукати взаємовигідні варіанти; критерії: наполягати на використанні об'єктивних критеріїв.

5.Використання сили та застосування санкцій третьої сторони для врегулювання політичного конфлікту

Третьою стороною можуть бути і нерідко бувають групи держав об'єднані для врегулювання конкретного конфлікту; міжнародні універсальні (тобто ті, які відкриті для всіх країн світу) і регіональні організації; церква; неурядові інститути та організації, а в деяких випадках – окремі особи.

Втручання в конфлікт когось іншого здійснюється з метою його врегулювання або принаймні призупинення ескалації, а не задля надання допомоги одному з учасників.
Третя сторона може втручатися в конфлікт самостійно, а може на прохання конфліктуючих сторін.
Серед засобів впливу розрізняють дві групи:

· переконання і надання допомоги в знаходженні мирного рішення (є основними засобами впливу третьої сторони при використанні переговорного підходу)

· примус, надання тиску (наприклад, надання політичного або економічного

тиску)

Для підтримання миру можуть використовуватися миротворчі сили. Це відбувається тоді, коли конфлікт досягає стадії збройної боротьби. Головна мета миротворчих сил – роз'єднання протиборчих сторін, недопущення збройних зіткнень між ними, контроль над збройними діями протиборчих сторін. В якості миротворчих сил можуть використовуватися як військові підрозділи окремих держав або груп держав, так і збройні формування Організації Об'єднаних Націй. Одночасно з введенням миротворчих сил часто створюється буферна зона з тим, щоб розвести збройні формування протиборчих сторін. Практикується також введення зон, вільних від польотів, для того щоб запобігти нанесенню бомбових ударів з повітря одним з учасників конфлікту.
Введення військ третьої сторони допомагає врегулюванню конфліктів насамперед завдяки тому, що військові дії протиборчих сторін стають скрутними.

Санкції досить широко використовуються в міжнародній практиці. Вони використовуються для того, щоб спонукати учасників припинити конфлікт. Санкції вводяться державами за власною ініціативою або за рішенням міжнародних організацій. Введення санкцій передбачається Статутом ООН у разі загрози миру, порушення миру або акту агресії з боку якоїсь держави. Санкції не припускають згоди того, відносно кого вони вводяться.
Існують різні види санкцій. Торгові санкції стосуються імпорту та експорту товарів і технологій, причому особлива увага приділяється тим з них, які можуть використовуватися у військових цілях. Фінансові санкції включають заборону або обмеження на надання позик, кредитів, а також на інвестиції. 
Використовуються й політичні санкції, наприклад виключення агресора з міжнародних організацій, розрив з нею дипломатичних відносин.

Санкції є досить результативними при врегулюванні конфлікту, оскільки вони призводять до ізоляції цих країн від зовнішнього світу. Однак використання санкцій ускладнюється тим, що вони діють не вибірково, а на все суспільство в цілому, причому переважно страждають найменш захищені верстви населення. Для зниження цього негативного ефекту іноді використовують часткові санкції, які не зачіпають, наприклад, сферу поставок продовольства або медикаментів.
Загальний висновок за темою лекції:

Переговори – це факт нашого повсякденного життя. Ви обговорюєте з начальником своє підвищення по службі і підвищення заробітної платні, хочете придбати авто на ринку і намагаєтеся домовитися з малознайомою вам людиною про його ціну, лідер однієї з політичних сил країни сідає за стіл переговорів з лідером іншої політичної сили для вирішення міжпартійних суперечок. Усе це – переговори.

Щодня всі ми про щось домовляємося. Люди ведуть переговори навіть тоді, коли й не уявляють собі, що вони це роблять. Хтось обговорює зі своєю дружиною, які меблі придбати для квартири, за якою ціною і яку придбати їжу або одяг на базарі, а зі своєю дитиною – коли їй потрібно лягати спати тощо. Переговори є основним засобом отримати від інших людей те, чого ви хочете. Це взаємозв’язок, призначений для досягнення угоди, коли ви та інша сторона маєте якісь схожі або протилежні інтереси.

Нині все частіше доводиться вдаватися до переговорів, тому що конфлікт є, образно кажучи, індустрією, що розвивається. Кожна людина хоче брати участь в ухваленні рішень, які зачіпають її інтереси, усе менше й менше людей погоджується з нав’язаними якимись рішеннями. Люди з різними інтересами використовують переговори для їх узгодження. Чи то в діловій сфері, урядових колах, чи то в сім’ї люди досягають згоди завдяки переговорам. Навіть коли вони звертаються до суду, то майже завжди виробляють угоду до слухання справи.

Серед сукупності насильницьких (за допомогою сили) та «мирних» засобів розв’язання конфліктів особливе місце посідають переговори, які проводять для розв’язання більшості проблемних ситуацій у різних сферах життя, передусім у сфері міжнародних відносин, економічній сфері, у царині менеджменту та організації діяльності, а також у туристичній галузі.

Переговори – це надзвичайно складна форма вербальної людської взаємодії, метою якої є намагання сторін домовитися про щось спільне. На думку американських спеціалістів, переговори – це процес, коли дві чи кілька осіб, груп, що мають спільні або кон фліктні цілі, висловлюють та обговорюють пропозиції щодо конкретних умов досягнення можливої згоди.

На думку Р. Фішера та У. Юрі, висловлену в книзі «Шлях до згоди, або переговори без поразки», на відміну від конфлікту, який часто виглядає брутальною боротьбою без правил, переговори можуть бути «розумною, ефективною та приємною грою».

На нашу думку, переговори – це активна діяльність сторін із знаходження оптимального спільного розв’язання проблем. Успіх у бізнесі, ефективне виконання управлінських завдань, розв’язання конфліктних ситуацій у сім’ї, на виробництві, а також в інших сферах діяльності багато в чому залежить від результатів переговорного процесу. Одним із видів забезпечення цього процесу є психологічне забезпечення. Психологічне забезпечення переговорного процесу – це комплекс технологій, які спрямовані на досягнення високої психологічної готовності людини до успішного проведення переговорів.

У зв’язку із загостренням конкурентної боротьби на ринку праці останнім часом значно підвищилися вимоги до професійного рівня і індивідуально-психологічних якостей людей, які працюють у структурах державної та приватної форм власності, їх розуміння необхідності і спроможності використовувати новітні досягнення психологічної науки.

Знання основ психології спілкування людей, використання психологічних технологій дає змогу підвищити ефективність їх персональної і командної діяльності, покращити рівень партнерства в колективах, оптимізувати стан їх здоров’я.

Ведення переговорів є важливою професійною навичкою фахівця, діяльність якого пов’язана з досягненням взаємовигідних домовленостей. На нашу думку, переговори – це активна діяльність сторін із знаходження оптимального спільного розв’язання проблем. Крім звичного використання переговорів у сфері бізнесу і політики, вони можуть слугувати побудові взаємин і формування стилю поведінки та допомогти досягти порозуміння в міжособистісних взаємовідносинах та взаємовідносинах між членами громадських об’єднань. Переговори проводяться в різних сферах життєдіяльності людини, наприклад, у міжнародних відносинах, бізнесі, політиці, військовій справі, у діяльності правоохоронних органів, звільненні заручників під час проведення спеціальних операцій, розв’язання різноманітних конфліктів між людьми та ін.

Уміння та навички, які формуються під час підготовки та проведення переговорів мають серйозне прикладне значення для життя і діяльності фахівця. Це вміння ставити запитання і слухати, узагальнювати і переформулювувати, бути терплячим і ввічливим, вміти керувати своїми емоціями і налаштовувати до спілкування співрозмовника. Переговори сприяють етичній комунікації, яка віддзеркалюється в стилях поведінки, яким притаманні чесність і прямота, справедливість та об’єктивність.

Глосарій:

Аргументація – мистецтво обґрунтування думки або дії, спосіб переконування опонентів за допомогою значущих аргументів задля їх публічного захисту, спонукання опонентів до певної думки.

Бар’єри спілкування – це певні труднощі, через які спілкування не завжди проходить так, як нам би цього хотілося.
Дрес-код (dress-code) – у пер. з англ. «код одягу» – стійкі норми й уявлення про те, як треба одягатися в тій чи тій діловий або публічній ситуації в певній соціальній групі.

Золоте правило аргументації – це вимога в процесі дискусії розглядати аргументи по суті питання.

Імідж переговірника (від англ. – образ, уявлення) – цілеспрямовано сформований образ переговірника, покликаний емоційно-психологічно впливати на партнерів з переговорів.

Карта питань для переговорного досьє — складається перед відкриттям переговорів. Містить п’ять основних блоків питань з теми переговорів (питання для залучення уваги, для отримання інформації, які змушують думати партнерів, для підбиття підсумків, а також заборонені питання), які допоможуть більш упевнено вести переговори на різних етапах.

Консенсус (від лат. сonsensus – згода, одностайність) – процедура прийняття рішення шляхом узгодження позицій без проведення голосування.

Конфлікт (від лат. сonflictus – зіткнення) – зіткнення протилежних цілей, інтересів, позицій, думок або поглядів опонентів чи суб’єктів взаємодії.

Концепція переговорів – сукупність цілей, висунутих пропозицій, офіційно заявлених позицій, стратегії і тактики передбачуваних дій, шкали пріоритетів учасників переговорів і карти питань.

Культура спілкування на переговорах – правильність, точність, зрозумілість і стислість ділового мовлення.

Модель жорсткого торгу – використання за столом переговорів силових прийомів, розрахованих на маніпулювання поведінкою партнера.

У певному сенсі жорсткий торг розрахований на абсолютний виграш: все або нічого. Використовуються прийоми тиску, натиску, звинувачення.

Модель інтеграційних переговорів – метод партнерських переговорів, у рамках якого головним є прагнення до об’єднання, «інтегрування» своїх стратегій заради збільшення стартового потенціалу кожного партнера, досягнення в результаті переговорів «позитивного підсумку» усіма учасниками. Іноді ці переговори називають також «переговорами в дусі співробітництва», оскільки в них яскраво виражений акцент саме на цьому типі взаємодії.

Модель м’якого торгу – використання за столом переговорів м’яких переговорних прийомів, розрахованих на обмін взаємними поступками. М’яка лінія в цій стратегії підкреслює важливість створення та збереження відносин: учасники переговорів розглядаються як друзі, які роблять поступки один одному для культивування відносин, намагаючись уникати змагання волі, при цьому допускаються односторонні втрати заради досягнення угод.

Модель полемічних переговорів – це модель ведення переговорів, що передбачає наявність високого конфліктного особистісного потенціалу партнерів, коли весь складний процес узгодження інтересів і полеміка переносяться на самі переговори. Полемічна переговірна гра відбувається за моделлю протистояння партнерів, де учасники «грають» в основному проти, іноді – з позицій сили, іноді – займаючи оборону. Кожен партнер уважно стежить за тим, щоб під час полеміки на всі аргументи було дано відповідну відповідь.

Модель принципових переговорів – це модель ведення переговорів, що орієнтована на те, щоб розв’язувати проблеми на основі їх якісних властивостей, виходячи із суті справи, але при цьому не торгуватися. Суть цього методу полягає в тому, що кожен партнер прагне «бути м’яким зовні і твердим усередині»: демонструвати увагу і ввічливість до опонентів, але твердо відстоювати при цьому свої позиції. Такі переговори однаково заперечують як «жорсткі методи» – перехід до силових прийомів, так і «м’які» прийоми полюбовних рішень.

Модель змішаного торгу – це модель ведення переговорів, що передбачає поперемінне поєднання «м’якої» та «жорсткої» стратегій при збереженні загальної лінії торгу.

Національний стиль ведення переговорів – прихильність до певних культурних цінностей, традицій і звичаїв, орієнтація на специфічні механізми прийняття рішень, а також дотримання певних правил поведінки, глибоко вкорінених у національній культурі.

Невербальні комунікації – сукупність жестів, постав, міміки, руху очей, що загалом прийнято називати «мовою рухів тіла».

Прийом «віддзеркалювання співрозмовника» – копіювання жестів і постав партнерів, наслідування гучності голосу, інтонацій і темпу мовлення.

Переговори – це активна діяльність сторін із знаходження оптимального спільного рішення проблем.

Переговорне досьє – всі найважливіші документи, зібрані для майбутніх переговорів: тексти основних виступів членів делегації, передбачувані угоди, а також довідкові матеріали, підготовлені експертами з усіх аспектів майбутніх переговорів та найбільш важливі офіційні повідомлення для публікації в засобах масової інформації.

Переговори міжнародні – специфічний вид міжособистісної взаємодії іноземних партнерів, що орієнтовані на розв’язання конфліктів чи організацію співробітництва і передбачає спільне прийняття певного рішення, що має міжнародне значення.

Посередник – особа (а також організація, держава), за участю якої ведуться переговори між сторонами.

Принципи ділової етики – найбільш загальні моральні вимоги, що регулюють поведінку людей у процесі ділових відносин, до яких входять відповідальність, справедливість, повага правових норм, повага і самоповага партнерів, терпимість до представників інших культур, вірувань і народів.

Психологічний контакт – початкова фаза спілкування, у процесі якої відбувається взаємне узгодження цілей та інтересів партнерів і результатом якого є їх подальше взаєморозуміння.

Психологічний вплив у процесі спілкування і взаємодії – прагнення вплинути на іншу людину, змінити її настановлення, думки, її інтереси, схильності, настрій і поведінку.

Психологічне забезпечення переговорного процесу – комплекс технологій, які спрямовані на досягнення високої психологічної готовності людини до успішного проведення переговорів.

Зв’язки з громадськістю під час переговорів – це мистецтво і наука досягнення гармонії в суспільстві за допомогою взаєморозуміння, заснованого на своєчасній інформованості всіх учасників переговорів і громадськості щодо приводу найважливіших цілей, завдань і самого процесу проведення переговорів.

Стратегія переговорів – генеральна лінія проведення переговорів, спрямована на досягнення поставленої мети.

Тактика переговорів – конкретні прийоми досягнення певних завдань на кожному з етапів переговорів.
Альтернатива (фр. alternative від лат. alter – один з двох) – вибір між взаємовиключними можливостями; кожна з виключають один одного можливостей.

Арбітраж (фр. arbitrage – справедливе рішення) – подання сторонами переговорів своїх міркувань третій стороні, яка виносить висновок, що містить рішення проблеми.

Аргументація (від лат. argumentum-аргумент, судження) – мистецтво підведення підстав під яку-небудь думка або дія; спосіб переконання опонентів за допомогою вагомих аргументів з метою їх публічного захисту і спонукання опонентів до певного думку.

Волюнтаризм (від лат. voluntas – воля) – апологетика вільної та ірраціональної волі, не обмеженої ні космічним, ні моральним законом.

Дрес-код (англ. dress code – кодекс одягу) – стійкі норми та уявлення про те, як треба одягатися в тій чи іншій діловій або публічної ситуації у певній соціальній групі.

Денонсація (від фр. denoncer – повідомляти, розривати) – належним чином оформлений відмова держави від укладеного нею міжнародного договору.

Депозитарій (від лат. depositarium – сховище) – орган (держава або міжнародна організація), якій здається на зберігання оригінал міжнародного договору.

Золоте правило аргументації – вимога в процесі дискусії розглядати аргументи по суті питання.

Гра з нульовою сумою – переговорна модель, при якій переможець отримує все.

Гра з позитивною сумою – переговорна модель, при якій кожен учасник переговорів щось виграє.

Імплементація (англ. implementation – здійснення, втілення в життя, від лат. implere – виконувати, виконувати) – 1) здійснення, виконання державою міжнародних правових норм; 2) аналіз результатів переговорів і виконання досягнутих домовленостей.

Імідж (парламентера) (англ. image – образ, уявлення) – цілеспрямовано формований образ, покликаний емоційно-психологічно впливати на партнерів по переговорах.

Інформаційна кампанія, що супроводжує переговори, – заздалегідь спланований комплекс взаємопов'язаних комунікаційних заходів, спрямованих на забезпечення конкретних цілей організаторів переговорів шляхом цілеспрямованого впливу на громадську думку та позицію партнерів по переговорах.

Істеблішмент (англ. establishment – встановлення, підстава) – правлячі кола суспільства, домінуючі еліти (не тільки політичні).

Карта питань для переговорного досьє – робочий документ, який складається перед початком переговорів і включає п'ять основних блоків питань за темою переговорів (для залучення уваги; для отримання інформації; змушують партнерів думати; підводять підсумки; заборонені питання). Добре складена карта питань допоможе сторонам більш впевнено вести переговори на різних етапах.
Кластеризація (від англ. cluster – скупчення) – інформаційний прийом, що означає членування, дроблення теми переговорів на яскраві значущі осколки, які можна обговорювати окремо, кожен раз звертаючись до нового соціального прошарку суспільства.

Кокус (англ. caucus) – окрему закриту нараду, коли бере участь у переговорах сторона видаляється на короткий час спільної сесії переговорів. Має суворі часові рамки, визначені процедурною угодою.

Комюніке (фр. communique, від лат. communico – повідомляю) – офіційне повідомлення про хід або результати міжнародних переговорів.

Консенсус (лат. consensus – згода, одностайність) – процедура прийняття рішення шляхом узгодження позицій без проведення голосування.

Конфлікт (лат. conflictus – зіткнення) – зіткнення протилежно спрямованих цілей, інтересів, позицій, думок і поглядів опонентів або суб'єктів взаємодії.

Конфронтація (від лат. con – проти і frontis – лоб, фронт) – протиборство, зіткнення, протиставлення.

Конформізм (від позднелат. conformis – подібний, сообразный) – установка на пасивно-пристосувальний, соглашательский тип поведінки в соціальному житті і в політиці.

Концепція переговорів (від лат. conceptio – розуміння, система) – цілі, висунуті пропозиції, офіційно заявлені позиції, стратегія і тактика передбачуваних дій, шкала пріоритетів учасників переговорів і карта питань.

Ксенофобія (від грец. xenos – чужий, чужий і phobos – страх) – ворожість до чужинців, іноземцям, представників іншої раси і т. п.

Культура спілкування – дотримання певних правил і норм не тільки вербальною, але і невербальної комунікації; на переговорах передбачає правильність, точність, ясність і стислість ділового мовлення.

Культура з високим контекстом – культура, в якій інформація передається переважно невербальними засобами, величезне значення мають підтекст, переносне значення слів, метафори.

Культура з низьким контекстом – культура, в якій цінується вміння говорити коротко, ясно і по справі, не вітаються двозначність і невизначеність.

Латентність (від лат. latentis – прихований, невидимий) – властивість об'єктів або процесів перебувати в прихованому стані, не проявляючи себе явним чином; латентний – прихований, не виявляє (до пори до часу) видимих ознак.

Особисті зони в процесі комунікацій – просторові зони, у межах яких відбувається спілкування. Експертами виділяються зони:

· інтимна (від 15 до 45 см) – близькі знайомі, друзі;

· особиста, або особиста (46-120 см), колеги, знайомі, ділові партнери;

· соціальна (120-360 см) – під час зустрічі в кабінетах і службових приміщеннях з малознайомими або незнайомими людьми;

· публічна (понад 360 см) – спілкування з великою групою людей.

Медіація (від лат. mediare – посередництво) – спосіб врегулювання конфліктів і спорів за сприяння посередника (медіатора) на основі добровільної згоди сторін з метою досягнення взаємоприйнятного рішення.

Менталітет (фр. mentalite – напрям думок, від лат. mens, mentis – мислення, образ думок) – історично обумовлена специфіка мислення представників різних країн і культур.

Модель переговорів

- інтегративних - метод партнерських переговорів, в рамках якого головним є прагнення і воля сторін до об'єднання, інтегрування своїх стратегій заради збільшення стартового потенціалу кожного партнера. Метою переговорної гри виступає досягнення в результаті переговорів "позитивної суми" усіма учасниками. Іноді подібні переговори називають переговорами в дусі співробітництва, оскільки в них яскраво виражений акцент саме на цей тип взаємодії;

· полемічних – метод переговорів, в рамках якого передбачається присутність високого конфліктного особистісного потенціалу партнерів, коли весь складний процес узгодження інтересів і полеміка переносяться на самі переговори. Полемічна переговорна гра відбувається по моделі протистояння партнерів, де учасники грають в основному проти, іноді – з позиції сили, іноді займаючи оборону. Кожен партнер уважно стежить за тим, щоб під час полеміки на всі аргументи було дано відповідь;

· принципових – метод переговорів, орієнтований на те, щоб вирішувати проблеми на основі їх якісних властивостей, виходячи з суті справи, але при цьому не торгуватися. Суть методу полягає в тому, що кожний партнер прагне "бути м'яким зовні і твердим всередині": демонструвати увагу і ввічливість до опонентів, але твердо відстоювати свої позиції. Подібні переговори рівною мірою заперечують як жорсткі методи переходу до силових прийомів, так і м'які прийоми полюбовні рішень.

Модель торгу

· жорсткого – модель, яка передбачає за столом переговорів використання силових прийомів, розрахованих на маніпулювання поведінкою партнера. У певному сенсі жорсткий торг розрахований на абсолютний виграш: все або нічого. Використовуються прийоми тиску, натиск, звинувачення;

· м'якого – модель, яка передбачає за столом переговорів використання м'яких переговорних прийомів, розрахованих на обмін взаємними поступками. М'яка лінія в цій стратегії підкреслює важливість створення і збереження відносин: учасники переговорів розглядаються як друзі, які роблять поступки один одному для культивування відносин, намагаючись уникати змагання волі, при цьому допускаються односторонні втрати заради досягнення угод;

· змішаного – модель, яка передбачає за столом переговорів поперемінне поєднання м'якої та жорсткої стратегій при збереженні загальної лінії торгу.

Мондиалізм (від фр. monde – світ) – особлива ідеологія, що передбачає злиття всіх держав і народів у єдине планетарне утворення з встановленням світового уряду, знищенням расових, релігійних, етнічних, національних та культурних кордонів.

Національний стиль ведення переговорів – прихильність певним культурним цінностям, традиціям і звичаям, орієнтація на специфічні механізми прийняття рішень, а також дотримання певних правил поведінки, глибоко вкорінених у національній культурі.

Національний характер – сукупність найбільш яскравих вольових та емоційних якостей, притаманних певному народу.

Невербальні комунікації – сукупність жестів, поз, міміки, руху очей, що в цілому прийнято називати "мова рухів тіла".

Нонконформізм (від лат. non – не та позднелат. conformis – подібний, відповідний) – психологічна і соціокультурна установка на незгоду з загальноприйнятим або нав'язуються владою авторитетом.

"Відззеркалювання" співрозмовника – психологічний прийом; копіювання жестів і поз партнерів по переговорах, наслідування гучності їх голосу, інтонацій і темпумови. Має велике значення в процесі комунікації, оскільки виступає одним із способів показати співрозмовникам, що ви з ними згодні, вони вам імпонують.

Парадигма (від грец. paradeigma – приклад, взірець, доказ, аргумент) –усталені зразок або модель, створюють усвідомлену чи неусвідомлену установку мислення бачити явища в певному світлі або досліджувати їх у відповідному методологічному ключі.

Патерналізм (від лат. paternus – батьківський, батьковий) – установка на батьківську опіку (піклування), перенесена на все суспільство, свобода якого обмежується владою, яка виступає як благонамірений опікун народу.

Переговорний досьє – папка, сукупність матеріалів, що включає всі найважливіші документи, зібрані для майбутніх переговорів: тексти основних виступів членів делегації, передбачувані угоди, а також довідкові матеріали, підготовлені експертами з усіх аспектів майбутніх переговорів. Містить найбільш важливі офіційні повідомлення для публікації в ЗМІ.

Переговори міжнародні – специфічний вид міжособистісної взаємодії іноземних партнерів, орієнтований на вирішення конфліктів чи організацію співробітництва і передбачає спільне прийняття певного рішення, яке має міжнародне значення.

Плюралізм (від лат. pluralis – множинний) – соціально-філософська та політична концепція, згідно з якою існує безліч незалежних і рівноправних почав (позицій, інтересів, партій, ідеологій), чиє розмаїття продуктивно.

Посередник – особа (а також організація, держава), при участі якого ведуться переговори між сторонами.

Принципи ділової етики – найбільш загальні моральні вимоги, що регулюють поведінку людей в процесі ділових відносин, які включають відповідальність, справедливість, дотримання правових норм, повага і самоповага партнерів, терпимість до представників інших культур, вірувань і народів.

Радикалізм (позднелат. radicalis – корінний, від лат. radix – корінь) – установка на крайні позиції і рішуче, ні перед чим не останавливающееся втілення в життя тих чи інших ідейно-політичних принципів.

Редукціонізм (від лат. reductio – повернення, приведення назад) – спрощує трактування тих чи інших явищ і процесів, пов'язана зі зведенням вищих форм до нижчих (наприклад, духовних чинників – економічних, технологічних або біологічним).

Релятивізм (від лат. relativus – відносний) – вчення про відносність, умовність і проблематичності всіх законів і норм: від наукових, пов'язаних з пізнанням, до культурних і моральних.

Риторика (грец. rhetorike – ораторське мистецтво) – наука про красномовство, яка звертає увагу на основні принципи мовного впливу і найважливіші комунікаційні ефекти, що дозволяють багаторазово посилити дієвість вимовних слів. Риторичне запитання – запитання, яке не потребує відповіді.

Зв'язки з громадськістю під час переговорів – мистецтво і наука досягнення гармонії в суспільстві за допомогою взаєморозуміння, заснованого на своєчасної інформованості всіх учасників переговорів і громадськості з приводу найважливіших цілей, завдань і самого процесу проведення переговорів.

Софізм (від грец. sophisma – хитра уловка, вигадка) – свідома підміна тез у спорі або при доведенні сумнівних істин. Назва веде своє походження від школи софістів в Стародавній Греції, які «розхитували» не тільки ідеали та достовірні об'єктивні знання, але і багато моральні цінності.

Стратагема (грец. strategema – військова хитрість), в перекладі з китайського - стратегічний план, в якому укладена якась пастка або хитрість.

Стратегія переговорів – розроблена генеральна лінія проведення переговорів, спрямована на досягнення поставлених цілей.

Тактика переговорів - конкретні прийоми досягнення визначених завдань на кожному з етапів переговорів.

Фаталізм (від лат. fatalis – визначений долею, фатальний) – вчення про царство непорушної необхідності, або приречення, не залишає місця ні випадковим варіацій, ні альтернатив і пов'язаної з ними свободи людини.

Харизма (від грец. charisma – божественний дар, благодать) – особистий дар, заснований на виняткових якостях лідера вселяти свою волю масам. Термін введений в соціально-політичні науки німецькими вченими Е. Трельчем і М. Вебером.

Центризм – політична установка на те, щоб уникати крайнощів лівого і правого радикалізму і прагнути до зближення позицій різних політичних сил на основі реформістської помірності.

Емпіризм (від грец. empeiria – досвід) – установка на спостережувані факти, чуттєвий досвід, а не на умоглядні концепції і поспішні узагальнення.
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Тема 2: ТЕХНОЛОГІЯ ПЕРЕГОВОРІВ ПРИ ВРЕГУЛЮВАННІ 
КОНФЛІКТІВ
Навчальні питання

1. Загальна характеристика переговорів як засобу розв’язання конфліктів.

2. Типи переговорів при врегулюванні конфліктів. Динаміка переговорного процесу.
3. Необхідність політичного врегулювання конфліктів і наукова розробка проблеми.
4. Переговори як найкраща альтернатива мирного виходу з конфліктної ситуації. Особливості переговорів в умовах конфлікту.
5. Запобігання, врегулювання і вирішення конфліктів. Можливі типи угод і рішень за врегулювання конфлікту
ВСТУП

Як люди можуть найкращим чином впоратися зі своїми розбіжностями? Скажімо, яку пораду найкраще дати чоловікові і дружині, що розлучається і які хочуть знати, як досягти справедливої домовленості між собою без звичайної лютої сварки? Кожен день сім'ї, сусіди, подружжя, службовці, начальники,бізнесмени, споживачі, продавці, адвокати і країни виявляються перед однієюі тієї ж дилемою – як сказати один одному «так», не вдаючись при цьому до війни один з одним. На всі ці питання може дати відповідь наша лекція, в якій розглядається засіб і метод врегулювання конфліктів – переговори.
1.Загальна характеристика переговорів як засобу 

розв’язання конфліктів

Кожен день все ми про щось домовляємося. Подібно мольєрівському пану Журдену, який був здивований, дізнавшись, що все своє життя розмовляв прозою, люди ведуть переговори навіть тоді, коли і не уявляютьсобі, що вони це роблять. Хтось обговорює зі своєю дружиною, куди пітиобідати, і зі своєю дитиною, коли гасити світло. Переговори єосновним засобом отримати від інших людей те, чого ви хочете. Це човниковий взаємозв'язок, призначений для досягнення угоди, коли Ви іінша сторона маєте якісь протилежні інтереси, що в чомусь збігаються. 
У наш час все частіше доводиться вдаватися до переговорів: адже конфліктє, образно кажучи, індустрієющо розвивається. Кожна людина хочебрати участь у прийнятті рішень, які стосуються її інтересів, все менше і меншелюдей погоджується з нав’язаними кимось рішеннями. Люди з різними інтересами використовують переговори з метою залагодити свої розбіжності. Будь то в діловій сфері, урядових колах або сім’ї, люди досягають більшості рішень шляхом переговорів. Навіть коли вони звертаються до суду, вони майже завжди виробляють угоду до слухання справи. 

Переговори мають настільки ж давню історію, як війни і посередництво. Цей інструмент використовувався для врегулювання конфліктів ще задовго до появи правових процедур. Однак те, як ведуться переговори – їхня технологія, довгий час залишалося без уваги. Тільки в другій половині XX ст. переговори стали об’єктом широкого наукового аналізу, що обумовлено насамперед тією роллю, яку набули переговори в сучасному світі.

Намір вести переговори в конфлікті багато що означає. Власне кажучи, це перехід від конфліктної ситуації до ситуації переговорів. Переговорний процес в умовах конфліктних відносин досить складний і має свою специфіку. На відміну від переговорів, що ведуться в рамках співробітництва, він, по-перше, накладає на учасників особливу відповідальність за прийняті рішення, багаторазово збільшуючи «ціну помилки», особливо тоді, коли переговори ведуться в умовах збройного конфлікту. Несвоєчасне або невірне рішення, прийняте на переговорах, часто спричиняє продовження або навіть посилення конфлікту з усіма наслідками, що звідси випливають. При співробітництві помилка також може коштувати дорого, але в умовах довіри сторін виправити її все-таки легше.

По-друге, за умов співробітництва учасники переговорів будують нові відносини, що дозволяють їм одержати якийсь новий продукт. Їх мета полягає в тому, щоб домовитися про «внесок» кожного, а також про організацію взаємодії і розподілу отриманого. Інакше ставиться завдання в конфлікті. Тут основний акцент робиться звичайно на розподілі або перерозподілі наявного. Для учасників переговорів проблемою є, образно говорячи, не те, як «спекти пиріг», а те, як розділити його.
По-третє, незважаючи на розходження переговорів, що ведуться в умовах співробітництва і конфлікту, між ними є загальні моменти, що відрізняють будь-які переговори від інших видів взаємодії і, по суті, роблять переговори саме переговорами. Ігнорування цих моментів веде або до зриву переговорів, або до перетворення їх в інший вид взаємодії.

Зазначимо особливості переговорів як особливого виду взаємодії сторін

1. Однією з найважливіших особливостей переговорів є те, що інтереси сторін частково збігаються, а частково розходяться. За умов повної розбіжності інтересів спостерігаються конкуренція, змагання, протиборство, конфронтація і, нарешті, війни, хоча, як відзначав Томас Шеллінг – американський економіст, лауреат Нобелівської премії 2005 року «За розширення розуміння проблем конфлікту і кооперації за допомогою аналізу в рамках теорії ігор»навіть у війнах у сторін є спільність інтересів. Однак, при явному збігу інтересів або явній розбіжності їх ми маємо справу з іншими видами взаємодії сторін – співробітництвом або конфліктом, які і будуються по-іншому.

2. Складне переплетення інтересів і неможливість реалізувати їх поодинці, шляхом однобічних дій робить учасників переговорів взаємозалежними. Це складає відмінну рису переговорів. Чим більше сторони залежать одна від одної, тим у більшій мірі вони обмежені у своїх однобічних кроках і, отже, тим більше змушені шукати рішення спільно, шляхом переговорів. Важливо відзначити, що сторони повинні розуміти свою взаємозалежність, у зворотньому випадку будуть домінувати спроби розв'язати конфлікт шляхом однобічних дій.

3. Наступна важлива характеристика переговорів, без якої вони не можуть відбутися, - наявність спілкування сторін. Воно є невід'ємною частиною переговорного процесу. Переговори обов'язково припускають обговорення проблеми. Американські автори Р. Фішер і У. Юрі, визначивши спілкування як один з елементів переговорів, зазначають, що без спілкування не буває переговорів, а шведський дослідник К. Йонссон, наприклад, присвятив комунікативному аспектові міжнародних переговорів спеціальне монографічне дослідження. В умовах конфлікту спілкування на переговорах у значній мірі ускладнюється негативними стереотипами сторін у відношенні один до одного, а також іншими феноменами сприйняття і відсутністю каналів комунікації. Однак існує і зворотний вплив. При правильній організації переговорного процесу спілкування сприяє формуванню більш адекватного сприйняття учасниками один одного і предмета, що викликав конфлікт.
4. Важливо мати на увазі, що від інших видів спілкування переговори відрізняє наявність проблеми, яку необхідно вирішити спільними зусиллями. Якщо цього немає, то спілкування зводиться до дискусій, консультацій, обговорень. Тут ми підходимо до останній найважливішої характеристики переговорів. 
Тож, переговорами по праву можна назвати лише ті з них, що спрямовані на спільне рішення проблеми. Необхідно особливо виділити тут слово «спільне», оскільки при однобічних кроках сторони також вирішують проблему або намагаються її вирішити, але іншим шляхом, а саме шляхом однобічних кроків. 

2. Типи переговорів при врегулюванні конфліктів
Хоча переговори відбуваються щодня, вести їх як слід нелегко.Стандартна переговорна стратегія дуже часто залишає у людей почуттянезадоволеності, виснаження або відчуження.
Люди опиняються перед дилемою. Вони бачать лише дві можливості ведення переговорів - бути податливими або жорсткими. 

М’яка по характеру людина бажає уникнути особистого конфлікту і заради досягнення угоди охоче йде на поступки. Вона хоче полюбовної розв’язки конфлікту, однак справа часто закінчується тим, що вона відчуває себе ущемленою і залишається ображеною. 

Жорсткий учасник переговорів розглядає будь-яку ситуацію як змагання волі, в якомусторона, що зайняла крайню позицію і завзято стоїть на своєму, отримуєбільше. Він хоче перемогти, проте часто кінчає тим, що викликає таку жжорстку реакцію, яка вимотує його самого і його ресурси, а також псуєйого відносини з іншою стороною. 

Друга стандартна стратегія в переговорах передбачає середній підхід – між м'яким і жорстким, але включає в себеспробу угоди між прагненням досягти бажаного і ладити з людьми.

Є третій шлях ведення переговорів, який передбачає позицію,засновану не так на слабкості або твердості, а скоріше об'єднуючу і те іінше. Цей метод отримав назву принципові переговори.
Метод принципових переговорів, розроблений в рамках Гарвардського проекту по переговорам, полягає в тому, щоб вирішувати проблеми на основі їх якісних властивостей, тобто, виходячи із суті справи, а не торгуватисяз приводу того, на що може піти чи ні кожна зі сторін. Цей метод передбачає, що Ви прагнете знайти взаємну вигоду там, де тільки можливо, а там, де ваші інтереси не збігаються, слід наполягати на такому результаті, який був би обґрунтований якимись справедливими нормаминезалежно від волі кожної зі сторін.  Разом з тим,метод принципових переговорів означає жорсткий підхід до розгляду сутності справи, але передбачаєм’який підхід до відносин між учасниками переговорів. Він не вдається до маніпулювань і не використовує фактор положення. Принципові переговори показують, як досягти того, що Вам належить по праву, і залишитися прицьому в рамках пристойності. Цей метод дає Вам можливість додержуватись справедливості, одночасно оберігаючись від тих, хто міг би скористатися Вашою чесністю.

Докладно сутність методу принципових переговорів описана в книзі Роджера Фішера і Уілльяма Юрі «Шлях до згоди або переговори без поразки». У першому розділі їх книги описуються проблеми, що виникають внаслідок застосування стандартної стратегії позиційного торгу. Наступні чотири розділи розглядають чотири принципи запропонованого методу. Останні три розділи відповідають на питання, що найчастіше ставляться в зв'язку з цим методом, а саме: 


- як чинити в тому випадку, якщо інша сторона сильніше?; 


- що робити, якщоопонент не згоден на пропоновану гру?;


- як бути у разі застосуваннябрудних методів?

Принципові переговори можуть використовуватися: дипломатами під час обговоренняпроблем контролю над озброєннями; адвокатами, що представляють інтереси компаній; подружжям при вирішенні будь-яких питань, починаючи від обговорення того, куди поїхати у відпустку, і закінчуючи проблемою, якрозділити майно при розлученні. Цей метод може використовувати будь-яка людина. Взагалі переговори відрізняються одні від одних, проте основні їх елементи незмінні. 

Метод принципових переговорів може бути використаний: длярішення одного питання або декількох; в переговорах двох сторін або декількох; в обставинах запропонованого ритуалу, наприклад при укладанні колективної угоди, або в умовах непередбаченої і непередбачуваної ситуації, як це буває під час переговорів з викрадачами літаків. Цей метод можна застосовувати в умовах, коли Вам протистоїть на переговорах сторона, котра володіє великим досвідом або, навпаки, меншим, торгується жорстко абозаймає доброзичливу позицію. Метод принципових переговорів є Стратегією, призначеною для досягнення всіх цілей. На відміну від всіхінших стратегій використовувати її навіть легше в тому випадку, якщо іншасторона буде знайома з цією стратегією. Отже, стратегія ведення переговорів – це одна з підстав щодо їх класифікації.

Зазвичай типологію переговорів уявляють в наступному вигляді, у відповідності до підстав:

Залежно від зацікавленості сторін розрізняють:


- переговори, в яких учасники, або один з них мало зацікавлені в їх позитивному закінченні, байдужі стосовно їх результату;


- переговори, в яких сторони хоча й виявляють інтерес до досягнення результатів, але достатньо полярний, до того ж, він має відношення швидше до спільного рішення проблеми;


- переговори, у яких учасники реально зацікавлені у спільному рішенні проблеми. Автор даної типологізації Дж. Дін вважає, що якщо всі учасники зорієнтовані на третій вид, то переговори найскоріше закінчаться успішно. 

Позитивний результат переговорів можливий і в тому випадку, коли одна зі сторін проявляє помірний інтерес до переговорів, а друга – сильний. При невеликій зацікавленості сторін, згоди швидше не буде досягнуто.

Залежно від характеру учасників переговорів розрізняють:


- двосторонні та багатосторонні переговори;


- міждержавні;


- дипломатичні переговори (на високому та на найвищому рівні);


- переговори між організаціями, фірмами, установами;


- офіційні та неофіційні переговори.

Залежно від предмету переговорів розрізняють: політичні переговори; ділові переговори (комерційні переговори); переговори з питань культури, економіки; переговори з трудових питань.
Залежно від специфіки проблем та особливостей учасників (комплексний критерій) розрізняють: «внутрішні переговори» – між підприємцями і профспілками; між окремими особами, між представниками різних фірм; міжнародні – суб’єктами переговорів є учасники міжнародних відносин (держави, ТНК, міжнародні організації тощо). 
Звернемо увагу й на таку деталь. Всі вищеназвані типи переговорів можуть вестись як з проблеми врегулювання певного конфлікту, так і з інших проблем. У типології виокремлюються певні форми переговорів. Вони тісно пов’язані з їх організацією. Конфліктологи виокремлюють три основні форми переговорів:

1. Інституаціалізовані переговори – це такі переговори, що здійснюються за допомогою організацій, що створені спеціально для і на основі постійно діючих переговорів. У якості приклада таких переговорів можна навести ОБСЄ на основі Наради з безпеки і співробітництва в Європі (НБСЄ).
2. Частково інституаціалізовані переговори – такі переговори постійно здійснюються в межах певних організаційних структур – конференцій, міжнародних організацій тощо та під егідою, патронажем.

3. Неінституаціалізовані переговори – така форма переговорів, яка не пов’язана ні з якими організаційними структурами і не створює постійно діючих організаційних форм.
Динаміка переговорного процесу
Для того, щоб переговори відбулися, необхідні певні умови. Перш за все необхідно забезпечити так званий переговорний простір. Він передбачає хоча б частковий збіг позицій, на яких конфліктуючі сторони готові вести переговори і шукати взаємоприйнятні рішення навіть за умови відходу від своїх початкових позицій. Переговорний простір означає згоду сторін розглядати ситуацію не тільки з власних позицій. Якщо конфліктуючі сторони розуміють, що досягнення домовленості потенційно можливо, значить, переговорний простір для них існує. Загалом динаміка переговорного процесу може бути показана у такій схемі:

















Але навіть тоді, коли переговорний простір є, початку переговорного процесу щодо мирного врегулювання міжнародного конфлікту передує підготовчий період. До початку переговорів сторони спільно, часто за участю посередників, повинні вирішити всі організаційні питання. Кожній стороні окремо також необхідно пройти підготовчий етап, який створить основу для прийняття конструктивних рішень. Для вирішення організаційних питань нерідко проводяться так звані «переговори про переговори», де обговорюються питання про терміни і місце проведення «основних переговорів», а також їх порядок денний. Необхідно домовитися, на якому рівні будуть представлені сторони переговорів. Іноді існує необхідність попереднього обговорення і дрібних протокольних деталей: порядок розміщення учасників за столом переговорів, порядок входу і виходу делегацій з приміщення, де проводяться переговори.
Конфліктуючі сторони повинні сформувати відповідні делегації для проведення переговорів. Їх чисельність і склад залежать від характеру і змісту питань, які стануть предметом переговорів. Поряд з державними діячами та дипломатами до складу делегації можуть бути включені і фахівці з військових, економічних, науково-технічних, екологічних та інших проблем. Слід прагнути до оптимальної чисельності делегації, оскільки занадто великий її склад може створити незручності організаційного, побутового або фінансового характеру.

Зі змістовної сторони підготовка до переговорів передбачає ретельний аналіз проблем, які належить обговорювати. На основі такого аналізу сторони переговорів формулюють власну переговорну позицію, яка представляє офіційний погляд на проблему, виражений в будь-яких пропозиціях і заявах. 

Поряд з переговорною позицією перед початком переговорів доцільно опрацювати переговорну концепцію, що визначає основні кінцеві цілі і пріоритети переговорного процесу, а також підготувати можливі варіанти підсумкового рішення. Виробляючи варіанти рішень, необхідно враховувати наступні аспекти.

1. Яким буде стан проблеми після реалізації кожного з можливих варіантів?

2. Скільки часу буде потрібно для реалізації кожного рішення?

3. Які труднощі можуть виникнути при реалізації кожного з варіантів рішень і як ці труднощі можна подолати?

4. Як позначиться кожне з рішень на політичну ситуацію в міжнародних відносинах?

На стадії підготовки до переговорів визначаються стратегії і тактика переговорного процесу, про які йтиметься далі.Якщо часу для підготовки переговорного процесу досить, то можна провести ділові ігри, щоб перевірити ступінь готовності делегації в цілому і її окремих учасників до вирішення завдань, що стоять перед ними. Для колективного пошуку можливих варіантів рішень застосовують широко відомий метод мозкового штурму.
Стратегія і тактика переговорного процесу

В процесі переговорів по врегулюванню міжнародних конфліктів сторони можуть дотримуватися різних стратегій. Конфліктуючі сторони можуть продовжувати курс на конфронтацію, досягнення односторонніх вигод для себе на шкоду інтересам партнера. По суті, мова йде про прагнення домогтися перемоги, але не за допомогою насильницьких дій, а іншими методами. Для досягнення цієї мети сторони ведуть себе як учасники торгових відносин, де кожен переслідує власну вигоду. Таку поведінку учасників переговорів прийнято називати торгом. Торг як стиль (стратегія) переговорів може бути використано однією із сторін і в тому випадку, коли головною метою переговорів для неї не є досягнення угоди з будь-якої спірної проблеми.

Іншими цілями переговорів можуть бути:


-інформаційно-консультативні цілі;


- відволікання уваги громадськості від певних проблем;


- визначення слабких місць іншого сторони.

Партнерський стиль переговорів, коли учасники прагнуть спільно знайти взаємовигідне і взаємоприйнятне вирішення спірних проблем, протилежний торгу. Якщо прийнято принципове рішення шукати вихід з конфліктної ситуації мирним шляхом, якщо існує розуміння того, що тільки таким може бути переговорний процес, то сторони повинні дотримуватися партнерського стилю.
Можлива також комбінація двох вищеназваних стилів, коли періоди торгу змінюються періодами партнерської взаємодії і навпаки.

Залежно від того, який стиль домінує в переговорному процесі, обираються конкретні тактичні прийоми, характерні для кожного зі стилів.

Переговорний процес включає в себе три етапи
Перший етап переговорів починається зі взаємного уточнення позицій, представлення точок зору з обговорюваних питань відповідно до інтересів учасників і виробленої ними переговорної концепцією.
Слідом за першим, початковим етапом переговорів починається основний етап, в ході якого розгортається дискусія, мета якої - вироблення загальних рамок передбачуваного рішення.

На третьому, заключному етапі переговорів досягається остаточна угода між учасниками.

Якщо для будь-якої зі сторін, а можливо і для всіх, головна мета переговорів – інформаційно-консультативна, то переговори можуть зупинитися на першому етапі. В результаті переговори перетворюються в прості консультації. Якщо головна мета однієї з сторін – пропагандистська, то ця сторона буде всіляко затягувати дискусійний етап переговорів, ухиляючись від прийняття будь-якого конкретного рішення. Саме так чинив Лев Троцький під час переговорів в Брест-Литовську, в результаті він і зовсім відмовився підписати запропонований німцями варіант мирного договору.

Практика ведення переговорів у всіх сферах суспільного життя включає безліч тактичних прийомів, які застосовуються сторонами для досягнення своїх цілей. Не всі ці прийоми можуть бути використані в сфері міжнародних відносин і тим більше в ситуаціях врегулювання міжнародних конфліктів.
Вибір конкретних тактичних прийомів ведення переговорів залежить від обраної стратегії (стилю) переговорного процесу. Якщо застосовується стратегія торгу, то найбільш активно використовуються такі прийоми:


- завищення початкових вимог;


- послідовне підвищення вимог в ході переговорів;


- розставлення неправдивих акцентів;


- висування нових вимог в останню мить перед досягненням угоди;


- введення партнера в оману щодо власної позиції або ресурсів;


- швидка зміна пропозицій, яка не залишає можливості для зважених рішень;


- висунення ультимативних вимог і ін.

Всі ці тактичні прийоми використовуються для того, щоб змусити партнера піти на поступки і тим самим реалізувати свою мету в максимально більшому обсязі. У міжнародних переговорах нерідко використовують різні засоби психологічного тиску на партнерів. З цією метою в засобах масової інформації можуть проводитися, пропагандистські кампанії.
Прийом завищення початкових вимог розрахований на те, що утворюється якийсь додатковий запас, який можна використовувати в процесі торгу без шкоди для власних інтересів. При цьому в іншої договірної сторони виникає ілюзія взаємних поступок. У міру вичерпання цього «буферного» запасу можна буде зупинитися на максимально вигідному для себе варіанті. А протилежна сторона буде сприймати досягнуту домовленість як результат спільних зусиль і власний успіх.

Висування вимог по наростаючій розраховане на наступне – якщовдалося домогтись від партнера піти на поступки один раз, можна спробувати змусити його робити поступки і в подальшому. Наступаюча сторона отримує в цьому випадку деяку перевагу. Правда, використовуючи цей прийом, важливо «не перегинати палицю», оскільки поступове підвищення вимог має певні межі, і якщо їх перейти, можна отримати зворотний ефект.

Використовуючи прийом розстановки помилкових акцентів, одна з договірних сторін сподівається на те, що інша сторона буде введена в оману щодо справжньої мети переговорів. При успішному використанні даного прийому в процесі переговорів можна буде відмовлятися від непринципових і неважливих для сторони позицій, проте у відповідь протилежна сторона повинна буде зробити поступки, важливі не тільки для неї, але і для партнера по переговорам.
Висування вимог в останню мить, так само як і пред’явлення ультиматуму, розраховане на те, що партнер не захоче після вже витрачених зусиль зривати переговорний процес і піде на додаткові поступки.

Іноді при веденні переговорів сторона, яка обрала стратегію торгу, може застосувати прийом, під назвою «салямі». Таку образну назву цей прийом отримав тому, що його реалізація нагадує процес відрізання тонких шматочків від палки ковбаси: інформація про позиції, вимоги та можливі поступки подається настільки малими дозами, що в іншої сторони закінчується терпіння, і вона прагне завершити переговори швидше, не зважаючи на витрати.

Якщо вибирається стратегія спільного вирішення проблем, які породили конфліктну ситуацію, використовуються тактичні прийоми, що сприяють створенню і збереженню взаємної довіри і пошуку рішень, прийнятних для обох сторін. 

У процесі конфліктної взаємодії завжди накопичується деякий потенціал взаємної підозріливості та недовіри. В таких умовах швидке вирішення накопичених проблем нереально, тому часто цілком виправдано застосовується прийом поступового ускладнення обговорюваних питань. Спочатку дискусія йде по другорядним, неважливим питанням, що дає можливість швидше дійти згоди і отримати досвід спільних конструктивних дій. Як тільки перші точки дотику знайдені, можна переходити до обговорення більш складних проблем, оскільки досвід успішного спільного вироблення взаємоприйнятного результату вже накопичено.

У складній конфліктній ситуації, коли кількість спірних питань велика і немає можливості одночасно вирішити їх усі, виправдано використання тактичного прийому «винесення спірних питань за дужки». В такому випадку на порядку денному залишаються питання, за якими можливо відносно швидко знайти спільне рішення. Так, наприклад, було зроблено під час Ташкентських переговорів між Індією і Пакистаном: у 1965 р., коли сторони вирішили не обговорювати гострі питання про приналежність Кашміру і референдум по його статусу, а зосередитися на питаннях, пов’язаних зі збройним протистоянням між ними.

Найбільш поширений в практиці міжнародних переговорів прийом пакетування («пакету»), або ув’язки. Цей прийом можна застосовувати і при використанні стратегії торгу, однак він більш доречний, коли реалізується стратегія партнерства та учасники націлені на спільний пошук взаємоприйнятного виходу з конфліктної ситуації. Такий прийом полягає у формуванні якогось «пакету» пропозицій, в який приблизно в рівній пропорції включені рішення, що відповідають інтересам обох сторін. Таким чином, взаємоприйнятні рішення «ув’язуються в пакет» і приймаються цілком.
3. Необхідність політичного врегулювання конфліктів і

наукова розробка проблеми

Людство знайоме з конфліктами з моменту свого виникнення. Суперечки і війни спалахували на всьому протязі історичного розвитку суспільства між племенами, містами, країнами, блоками держав. Війни велися з приводу територій і ресурсів. Їх породжували релігійні, культурні, ідеологічні, етнічні й інші протиріччя. Як помітив німецький військовий теоретик і історик К. фон Клаузевиц, історія світу – це історія воєн. І хоча подібне висловлення є все-таки перебільшенням, не можна не погодитися з тим, що роль і місце конфліктів в історії розвитку людства більш ніж істотні. Збройні конфлікти забирали безліч життів, вели до розрухи і голоду.

Перша, а потім і друга світові війни порушили питання про запобігання збройних конфліктів особливо гостро. З появою ядерної зброї збройні конфлікти почали набувати найбільш руйнівного характеру. Усе це спонукало членів світового співтовариства почати додаткові заходи для збереження миру на планеті. Стаття 33 глави IV Статуту ООН так і називається – "Мирне вирішення спорів". Вона передбачає, що "сторони, які беруть участь у будь-якій суперечці, продовження якої могло б загрожувати підтримці міжнародного світу і безпеки, повинні насамперед намагатися розв’язати суперечку шляхом переговорів, обстеження, посередництва, примирення, арбітражу, судового розгляду, звертання до регіональних органів або угод або інших мирних засобів за своїм вибором".

Однак незважаючи на розуміння небезпеки конфліктів і військових зіткнень, незважаючи на міри, що були започатковані для їхнього запобігання, усе-таки конфліктів і воєн у другій половині XX сторіччя уникнути не вдалося. Незабаром після другої світової війни вони спалахнули в Кореї, на Близькому Сході, у багатьох інших позначках земної кулі. Та й сама "холодна війна" тримала в напрузі все людство. Не раз виникала ситуація, коли світ виявлявся на грані катастрофи. Одним з таких найбільш гострих моментів виник у 1962 р. Карибська (Кубинська) криза, коли і США, і СРСР усерйоз розглядали можливість нанесення ядерних ударів. Усього ж, за даними ООН, за період з 1945 по 1992 р.р. більш 100 основних конфліктів у світі забрали життя більш 20 млн. людей.

Закінчення "холодної війни" породило спочатку оптимістичні прогнози про настання ери безконфліктного існування на планеті й у цьому сенсі - навіть про "кінець історії". Здавалося, що зі зникненням протистояння двох наддержав – СРСР і США, кануть у летові і регіональні конфлікти, не говорячи вже про погрозу третьої світової війни. У 1989 р. американський дослідник Ф. Фукуяма опублікував статтю, що одержала широкий резонанс, за назвою "Кінець історії?", у якій пророкував саме такий розвиток подій на земній кулі.

Однак надіям на більш спокійний світ не призначено було збутися. Ряд збройних конфліктів і воєн знайшли своє продовження після закінчення "холодної війни". Індія, Ефіопія, Шрі-Ланка, Судан, Руанда, Близький Схід, – це лише деякі з них. Не одержали свого остаточного розв’язання конфлікти в країнах Заходу. Для Великобританії проблемою залишається Північна Ірландія, для Іспанії – баски, для Франції – бретонці і корсиканці, для Канади – провінція Квебек. Поряд зі старими виникли нові вогнища напруженості різної інтенсивності в тих або інших регіонах світу. Ряд конфліктів в області економіки, торгівлі, нових технологій, навколишнього середовища, що були як би на периферії в період "холодної війни", дали знати про себе в повну силу після її закінчення. Більш того, спалахнули нові конфлікти, причому там, де, як здавалося ще недавно, вони були неможливі. Це відноситься насамперед до країн, що утворились на території колишнього Радянського Союзу, а також до країн Східної Європи. Збройні конфлікти в Югославії, Нагорному Карабасі, Молдові, Південній і Північної Осетії, Чечні виявилися серйозними проблемами 1990-х років.

Сучасні конфлікти стали одним з ведучих факторів нестабільності на земній кулі. Будучи погано керованими, вони мають тенденцію до розростання, підключенню усе більшого числа учасників, що створює серйозну погрозу не тільки тим, хто безпосередньо виявився втягнутим у конфлікт, але і всім жителям землі. Ця погроза значно зростає, якщо взяти до уваги, що найбільші екологічні катастрофи можливі навіть у випадку невеликих локальних конфліктів. Війна в Перській затоці в 1991 р. у зв'язку з окупацією Іраком Кувейту чітко продемонструвала, яку небезпеку для екології планети можуть таїти в собі підпали нафтових свердловин. Потрібні були зусилля багатьох країн у гасінні пожеж на свердловинах, а також при очищенні поверхні землі від нафтових забруднень.

Для України проблема врегулювання конфліктів мирними засобами важлива подвійно: по-перше, з погляду загальної погрози, що збройні конфлікти уявляють для людської цивілізації, і, по-друге, з погляду безпосередніх українських інтересів. Адже збройні конфлікти можуть виникнути в крайній близькості від українських кордонів. Як свідчать події на Сході України, ця загроза вже проявила себе у повній мірі. Адже конфлікт, спровокований РФ, виникнув саме на нашій території. Конфлікт створює смугу нестабільності і викликає тривогу в україномовного населення, що проживає на території суміжних держав. Величезний потік біженців зі східного регіону обернувся серйозною соціальною й економічною проблемою для нашої держави.

Небезпека конфліктів на початку XXI ст. спонукує дослідників і практиків активно шукати і використовувати мирні засоби для їхнього врегулювання. Технологія мирного врегулювання конфліктів здобуває особливе значення в сучасних умовах, стаючи головним фактором збереження і подальшого розвитку людської цивілізації.

Існує дві основних області наукових досліджень щодо мирного, ненасильницького врегулювання конфліктів. 

Перша розвивається в рамках правових дисциплін і спрямована на аналіз юридичних норм врегулювання конфліктів. Тут вивчаються такі питання, як правові наслідки збройного конфлікту, захист прав цивільного населення, правове положення учасників збройного конфлікту, регламентація закінчення збройного конфлікту й інші. 

Друга область, будучи в рамках політичної науки, орієнтована на дослідження пошуку взаємоприйнятної згоди між учасниками політичним шляхом: шляхом переговорів і посередницьких процедур (політичне врегулювання конфліктів). Саме про цю другу область і піде мова далі.

І правові і політичні засоби врегулювання конфліктів не виключають, а навпроти – доповнюють один одного, при цьому часто переплітаючись. Зокрема, політичне врегулювання конфліктів повинне закінчуватися виробленням і підписанням документів, що мають правову силу. Варто також підкреслити, що не існує якогось єдиного, універсального способу, засобу врегулювання конфліктів. Будучи вкрай складним явищем, конфлікти вимагають комплексного підходу для їхнього мирного розв’язання.

Світова наука про політичне врегулювання конфліктів
За свою історію людство нагромадило чималий досвід ненасильницького політичного врегулювання конфліктів. Однак лише з другої половини XX сторіччя, коли стало очевидним, що конфлікти є реальною погрозою виживанню людству, у світі спочатку складатися самостійна область наукових досліджень, один з головних предметів якої – попередження відкритих, збройних форм прояву конфліктів, їхнє врегулювання або улагоджування, а також вирішення конфліктів мирними засобами. Один з найбільших фахівців у цій області Йохан Галтунг навіть порівнює дослідження і практичну діяльність по врегулюванню конфліктів з медициною. В обох дисциплінах виділяються три основних задачі:

•
діагностика;

•
складання прогнозу;

•
терапія.

Розвиткові досліджень по врегулюванню конфліктів сприяла не тільки актуальність тих задач, які довелося вирішувати вченим у зв'язку з небезпекою конфліктів, але і формування нового підходу до об'єкта аналізу, що визначив специфіку цього наукового напрямку. Дослідження з попередження, розв’язання конфліктів почали орієнтуватися, насамперед, на проведення порівняльного аналізу конфліктів і способів їхнього врегулювання в різних областях, наприклад міжнародних і етнічних, а також конфліктів у різних культурах або історичних епохах. Учені задалися питанням: що було загального і яка специфика врегулювання тих або інших конфліктів XX сторіччя, наскільки технологія їхнього врегулювання збігається з технологією розв’язання спорів, наприклад, у Давньому світі або між африканськими племенами? В усьому різноманітті конфліктів дослідники почали виявляти не унікальні особливості тієї або іншої конкретної ситуації, що цікавить, наприклад, істориків, а навпроти, принципово загальні моменти, які дозволяють вирішувати конфлікти мирними засобами.

В основі такого підходу знаходяться як наукові, так і практичні розуміння. З наукового погляду виявлення загальних закономірностей у конфліктах і їхній порівняльний аналіз допомагають глибше зрозуміти і розкрити суть самого феномена. З практичної ж точки зору такий підхід дозволяє дати прогноз виникнення і розвитку конфлікту, визначити ефективні методи його врегулювання, що запобігають насильницьким формам подальшого розвитку конфлікту. Саме наявність загальних характеристик у різних конфліктах і можливість їхнього виділення дозволяють говорити про самостійну область наукових досліджень.

Порівняльний підхід зовсім не заперечує особливостей кожного типу конфліктів. Більш того, він відкриває можливість виявити таку специфіку, побачити в порівнянні унікальність того або іншого конкретного конфлікту. Правда, тут виникає методологічна проблема, зв'язана з можливістю переносу узагальнень, зроблених за одним конфліктом, на інший конфлікт, на іншу історичну або культурну реальність. Як і у всіх науках, ця проблема вирішується шляхом удосконалювання методології досліджень, розробки понятійного апарата.

Інша особливість досліджень за політичним врегулюванням конфліктів складається в їхній яскраво вираженій міждисциплінарній спрямованості. Політологія поряд з історією, психологією, правознавством (яке, зокрема, виявляє межі застосування юридичних норм), теорією керування, філософією, етнографією, соціологією і рядом інших наукових дисциплін визначає особа цієї нової області. Саме в їхній взаємодії і взаємовпливі, при ведучій ролі політичної науки, склався науковий напрямок щодо врегулювання конфліктів. Сьогодні практично неможливо чітко провести грань між окремими дисциплінами, що ввійшли в цю область знання. З’явившись на стику наук, напрямок по врегулюванню конфліктів включив в себе багато роботи зі стратегічних досліджень, вивчення проблем світу, співробітництва шляхом переговорів, врегулювання міжетнічних і виробничих конфліктів, зниження міжнародної напруженості і розрядки, переговорів з проблеми роззброювання, питання співробітництва між Сходом і Заходом і ряду інших питань.

Із зазначених розумінь виходили ті закордонні дослідники в 1950-х роках, що спробували згрупувати різні конфлікти - етнічні, межобщинные, політичні, класові И. Галтунг під єдиною назвою "соціальні конфлікти" і створити міждисциплінарний напрямок, орієнтований на цілісний аналіз конфліктів. Основні положення цього напрямку були сформульовані в роботах К. Боулдінга, Л. Козера і деяких інших авторів. Згодом дослідники звернулися до специфічних проблем, зайнявшись аналізом або міждержавних, міжетнічних конфліктів, тобто їхніх інтересів зосередилися на сфері політики, або сімейних конфліктів, або конфліктів на виробництві. Хоча варто помітити, що по ряду досліджуваних аспектів, наприклад з питань, зв’язаних з особливістю формування стереотипів сприйняття конфлікту в його учасників, твердої межі, що розділяла б дві області досліджень, не існує.

Нарешті, у якості ще однієї важливої характеристики досліджень по врегулюванню конфліктів мирними засобами слід зазначити їх значну прикладну орієнтацію. Дослідження з проблем попередження, керування, врегулювання конфліктів виникли, багато в чому, як відповідь на запити практики. Вони і надалі значною мірою виявилися спрямованими на розробку практичних рекомендацій. Багато дослідників, що працюють у рамках даного напрямку, самі безпосередньо брали участь у врегулюванні конфліктів, у тому числі на Близькому Сході, на Кіпрі, у Північній Ірландії, на Півдні Африки й в інших конфліктних місцях. Вони готували зустрічі протиборчих сторін, займалися аналізом їхніх інтересів, давали пропозиції з пошуку взаємоприйнятих рішень.

Наявність прикладної орієнтації досліджень не знижує, однак, загальнотеоретичного внеску даної наукової проблеми в політологію, у теорію міжнародних відносин, у яких конфлікти і війни взагалі займають особливе положення. Не випадково, по визначенню американського політолога Д. Хелда, конфлікти поряд зі співробітництвом і переговорами (а переговори фактично є засобом врегулювання конфліктів і здійснення співробітництва) складають основну форму вираження політики в сучасному світі. Подібні погляди розділяються й іншими дослідниками, які визначають політику через конфлікти і згоду в суспільстві. У зв'язку з цим ряд авторів (наприклад, Е. Амстуц) підкреслює, що для кращого розуміння політики необхідно звернутися до аналізу джерел виникнення конфліктів і шляхів їхнього врегулювання.

У практичному ж плані, по оцінках деяких дослідників, першорядна функція політики полягає саме у врегулюванні розбіжностей. Політика починається там, де існують конфлікти, і що саме політика покликана знайти шляхи і засоби рішення виникаючих у людському співтоваристві конфліктів. Така наукова сторона виділення проблем міжетнічних, міжрелігійних, міждержавних конфліктів, а також конфліктів, пов'язаних із самовизначенням територій, і питань їхнього врегулювання розглядається як самостійна область наукових досліджень. У той же час є сучасні політичні реалії, що вимагають розгляду міжетнічних або міжрегіональних конфліктів, які виникають усередині тієї або іншої країни в єдності з міжнародними конфліктами. Причин, що викликають необхідність такого ракурсу, небагато.

По-перше, конфлікт, виникнувши як внутрішній, часом переростає в міжнародний унаслідок підключення більш широкого кола учасників і виходу за межі держави. Прикладами розширення конфлікту за рахунок нових учасників можуть служити багато регіональних і локальних конфліктів другої половини XX століття (досить згадати В'єтнам, Афганістан), коли втручання таких найбільших держав, як США і СРСР, перетворювало їх на серйозну міжнародну проблему. Однак нові учасники можуть виявитися задіяні в конфлікті мимоволі, наприклад, за рахунок припливу до них величезного числа біженців. З такою проблемою зіштовхнулися, зокрема, європейські країни під час Югославського конфлікту; прикордонні з Руандою держави Танзанія, Заїр, Бурунді, коли туди в зв'язку з внутрішнім конфліктом у 1994 р. кинулися руандійські біженці. Ще один варіант залучення інших країн у внутрішній конфлікт можливий у тому випадку, якщо конфлікт залишається внутрішнім, але в ньому, наприклад як заручники або жертви, виявляються громадяни інших держав. Тоді конфлікт здобуває міжнародне забарвлення. Так, у грудні 1996 р. представниками "Революційного руху Тупак Амару" у резиденції японського посла в Лімі були захоплені заручники - громадяни різних країн. Вимоги терористів були адресовані урядові Перу, однак у конфлікт виявилися залученими й інші держави, чиї громадяни стали заручниками.

По-друге, конфлікт із внутрішнього може стати міжнародним у результаті дезинтеграцї країни. Розвиток конфлікту в Нагорному Карабасі показує, як це відбувається. У момент свого виникнення в Радянському Союзі цей конфлікт був внутрішнім. Його суть складалася у визначенні статусу Нагорного Карабаху, що був частиною території Азербайджану, але більшість населення якого складали вірмени. Після розпаду СРСР і утворення на його місці самостійних держав – Вірменії й Азербайджану – конфлікт у Нагорному Карабасі перетворився на конфлікт між двома державами, тобто міжнародний.

По-третє, залучення до процесу врегулювання внутрішніх конфліктів посередників із третіх країн, а також посередників, що виступають від імені міжнародної організації або від себе особисто (тобто не представляють ніяку конкретну країну або організацію), стає нормою в сучасному світі. Часто за посередництвом внутрішні конфлікти, хоча і залишаються внутрішніми, здобувають міжнародне звучання. Як приклад можна привести конфлікт в Україні, у якому з посередницькою місією виступають Нормандська четвірка, представники Організації по Безпеці і Співробітництву в Європі (ОБСЄ). Участь міжнародних посередників також може вести до того, що розходження між внутрішніми і міжнародними конфліктами стають усе менш визначеними, а границі між цими двома видами конфліктів стираються, тобто конфлікти інтернаціоналізуються.

Сьогодні активна розробка проблем, зв'язаних із врегулюванням конфліктів, у закордонній науці (насамперед американської) виразилася у великій кількості публікацій по даній тематиці, у створенні дослідницьких центрів, випуску спеціалізованих журналів, у тому числі "Журналу із врегулювання конфліктів" (The Journal of Conflict Resolution), "Міжнародного журналу по врегулюванню конфліктів" (The International Journal of Conflict Management), "Журналу по переговорам" (Negotiation Journal), та ін. В усіх найбільших університетах США і багатьох країн Західної Європи читаються курси по врегулюванню конфліктів, переговорам, питанням посередництва. 
4. Переговори як найкраща альтернатива мирного виходу з конфліктної ситуації. Особливості переговорів в умовах конфлікту
Неможливість подальшого продовження збройної боротьби – лише поштовх для відмовлення від неї, але ще не початок пошуку спільного шляху рішення проблеми. Сторони можуть починати будь-які інші однобічні кроки (зокрема, надання один на одного політичного й економічного тиску). Спільні дії, тобто переговори, спрямовані на пошук спільного рішення, починаються лише тоді, коли всі учасники переконаються, що вони не мають кращої альтернативи переговорам. Американські автори Р. Фишер і У.Юрі ввели спеціальний термін "BATNA" (абревіатура від англійського "Best Alternative To a Negotiated Agreement") – краща альтернатива переговорному рішенню (угоді). Її відсутність – один з основних елементів переговорного процесу.

Тут необхідно особливо підкреслити слово "краща", оскільки, вступаючи в переговори по врегулюванню конфлікту, учасники звичайно мають усе-таки кілька альтернатив їм (ATNA). Альтернативи ретельно вивчаються і розробляються, причому часто це здійснюється паралельно з переговорним процесом. Не випадково при врегулюванні конфлікту можна спостерігати ситуацію, коли переговори проводяться одночасно зі спробами застосування інших засобів його врегулювання, включаючи збройні. Учасники конфлікту шляхом проб і помилок перевіряють для себе можливість і ефективність різних варіантів. В міру розвитку подій та або інша альтернатива переговорам може перетворитися на кращу альтернативу, чим переговорне рішення, тобто в BATNA. Тоді переговори будуть перервані, і сторони перейдуть до однобічних дій. Пізніше вони знову можуть повернутися до переговорів, хоча це вже будуть інші переговори й у нових умовах. Подібне не раз траплялося, наприклад, у конфліктах у колишній Югославії, у Нагорному Карабасі й у багатьох інших випадках.

Для того щоб учасники конфлікту перейшли від однобічних кроків до спільних, крім відсутності BATNA їм необхідно визначити ту область, де можливі дискусія і де – що особливо важливо – є можливість реального досягнення угоди. Цю область називають переговорним простором. Відсутність такого простору в сторін по одній із ключових проблем у Нагорному Карабасі – про його політичний статус – було серйозною причиною продовження збройного конфлікту протягом тривалого періоду.

Для наочності найбільш простий варіант переговорного простору можна представити графічно у виді простору, розташованого усередині зони припустимих (прийнятних) для обох сторін рішень (Рис.1). Можливі рішення припускають те, на що в принципі той або інший учасник може погодитися. Звичайно припустимі рішення містять визначені поступки, тому сторони намагаються їх розглядати як запасний варіант для обговорення або як запасну позицію.

Перш ніж прийняти рішення про спільні дії щодо врегулювання конфлікту, його учасники порівнюють переговорний простір і BATNA. П.Т.Хопманн пише, що домовленості можуть бути досягнуті тільки усередині такого простору. Ці домовленості сприймаються як "чесні" або "рівноправні" тільки в тому випадку, якщо для обох сторін угода виявляється краще в порівнянні зі зразковими оцінками їх BATNA.
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Рис 1. Межі припустимих рішень за наявності переговорного простору

Для наявності переговорного простору необхідно, щоб межі припустимих рішень сторін "перекривали" один одного. Якщо учасники конфлікту визначають границі своїх припустимих рішень так, як показано на Рис. 2, то це означає, що переговорний простір відсутній. 

Іноді переговорний простір називається простором для торгу. При врегулюванні конфлікту, особливо на початковій стадії цього процесу, сторони дійсно "торгуються" із приводу взаємних поступок, часто намагаючись зайняти як можна більш тверду позицію. Однак, оскільки в більшості випадків конфлікт не описується ситуацією з нульовою сумою, тобто торкається різних інтересів сторін і припускає різного роду розміни, то переговорний простір має не один "вимір", а безліч, словом, він є "багатомірним". Значимість поступок (або їх "ціна") по цим "вимірах" для учасників неоднакова: щось важливіше для одного, щось – для іншого. Таким чином, дії сторін мають більш складний характер, чим "чистий торг", термін "переговорний простір", як більш широкий, точніше описує область можливої угоди.
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Рис. 2. Границі припустимих рішень при відсутності переговорного простору.

Важливо мати на увазі, що, як і BATNA, переговорний простір не є раз і назавжди фіксованим. Воно може мінятися в ході взаємодії учасників конфлікту - з'являтися, розширюватися, звужуватися, конкретизуватися і навіть зникати. В останньому випадку сторони будуть змушені знову повернутися до протистояння.

Наявність переговорного простору при відсутності BATNA- основа для мирного врегулювання конфлікту. Однак іноді, коли учасники конфлікту не бачать можливості вирішити проблеми шляхом однобічних дій, починають переговори і при відсутності переговорного простору в надії визначити його можливі рамки. Таке обговорення має попередній характер. Його результатом може бути як початок дійсних переговорів по врегулюванню конфлікту, якщо переговорний простір буде знайдено, так і повернення до однобічних дій. Очевидно, що якщо в сторін мається краща альтернатива при відсутності переговорного простору, то необхідності в розробці переговорного простору немає, оскільки буде реалізовуватися саме BATNA.

Чи можлива така ситуація, коли в учасників конфлікту немає ні переговорного простору, ні BATNA? Подібні ситуації складаються досить часто. Як правило, спочатку сторони намагаються розробити свої ATNA і знайти серед них кращу альтернативу, розуміючи, що в противному випадку сам факт вступу в переговори буде накладати на них обмеження в реалізації максимальних цілей і навіть у розробці альтернатив надалі. Невиконання обіцянок, різка активізація воєнних операцій під час переговорів можуть значною мірою підірвати репутацію, послабити підтримку і довіру. Тому учасники все-таки намагаються уникати подібного поводження, принаймні, у явно вираженій формі.

Тоді, коли учасникам не вдається розробити свої BATNA, вони починають пошук переговорного простору, продовжуючи паралельно пошук кращої альтернативи. Іншими словами учасники конфлікту діють відразу в обох напрямках: шукають можливості спільного рішення й одночасно починають однобічні кроки. В результаті конфлікт то затихає, коли основна увага приділяється виявленню переговорного простору, то розпалюється з новою силою аж до збройної боротьби.

Переговори і збройна боротьба теж йдуть паралельно. У підсумку врегулювання конфлікту набуває хвилеподібного і нерідко затяжного характеру, а також супроводжується іншими формами активності, одні з яких сприяють пошукові мирних рішень, інші гальмують їх. Це може бути і звертання за підтримкою в міжнародні організації, і закупівля зброї, і використання засобів масової інформації, і різного роду дипломатичні кроки.

Прикладів хвилеподібного процесу врегулювання конфліктів, коли переговори супроводжуються сплеском насильства, досить багато. Відтак, збройні дії велися і під час Паризьких переговорів з припинення війни у В'єтнамі в 1970-х роках, і в період переговорів по Нагорному Карабахові на початку 1990-х, і під час переговорів по Боснії і Герцеговині в середині 1990-х, і в багатьох інших випадках. Тому відомий вираз "коли говорять пушки, дипломати мовчать" виявляється досить відносним: нерідко вони "говорять одночасно".

Уявлення про поводження учасника конфлікту в залежності від наявності або відсутності в нього BATNA і переговорного простору дає таблицю. Як з неї випливає, відсутність BATNA - неодмінна умова переговорного процесу по мирному врегулюванню конфлікту.

Таблиця 

Поводження учасника конфлікту в залежності від BATNA

і переговорного простору
	                 Наявність BATNA
Наявність 

переговорного

 простору                       
	BATNA є
	BATNA немає

	Переговорний простір є
	Реалізація BATNA 
	Переговори

по врегулюванню конфлікту

	Переговорний простір відсутній
	Реалізація BATNA
	Розробка ATNA та/або

переговорного простору


Основні принципи і фази врегулювання конфлікту

Врегулювання конфлікту в більшості випадків припускає поступовість. Принцип поступовості є важливою умовою цього процесу. Спроби відразу перейти від гострого збройного конфлікту до спільних дій часто ведуть до того, що переговори "провалюються". Сторони виявляються не готові до спільних рішень. В результаті формується недовіра до переговорів як таким і на рівні політичних лідерів, і на рівні мас. У цьому випадку почати новий раунд переговорів виявляється досить важко. Поступовість же дозволяє підготувати учасників: виявити точки зору, проробити різні варіанти рішень і лише потім приступити до узгодження остаточного рішення. Крім того, поступове рішення проблеми дозволяє сформувати взаємну довіру сторін один до одного. Переконавшись у виконанні одних домовленостей, вони переходять до формулювання нових, що торкаються більш істотних сторін в їхніх відносинах.

Принцип поступовості врегулювання має, однак, обмеження і не завжди може бути застосований в кризовій ситуації. Якщо події розвиваються занадто швидко, то затягування у виборі мирного шляху врегулювання може обернутися різким розростанням конфлікту, переходом його в збройну фазу. У кризовій ситуації зниження напруженості у відносинах може відбуватися швидко, іноді протягом декількох днів, як, наприклад, при Карибській кризі. Очевидно, що швидкість зняття напруженості в умовах кризи не означає легкості ухвалення рішення, вона відбиває лише динамізм розвитку подій. Крім того, у період кризи, коли пропагандистська машина ще не запущена і не з'явилися перші жертви, що вимагають "помсти", суспільна думка звичайна не налаштована на перемогу будь-яким, у тому числі військовим, шляхом. От чому в умовах кризи нерідко починаються різкі кроки для того, щоб зупинити його розвиток.

На основі принципу поступовості пристосовується метод, запропонований американським дослідником Ч. Осгудом, який отримав назву "Поступові і взаємні ініціативи по скороченню напруженості" (Graduate and Reciprocaded Initiatives in Tension Reduction - GRIT). Суть його зводиться до того, що один з учасників конфлікту в однобічному порядку висуває і реалізує ініціативи, спрямовані на зниження напруженості, очікуючи, що інший учасник відповість тим же.

Основна проблема в застосуванні даного методу полягає в тім, що ініціатор ризикує виявитися в ситуації, коли протилежна сторона не відповість взаємністю. Для того щоб цього не відбулося, часом прибігають до різного роду гарантій (наприклад, звертаються по допомогу до третьої сторони, що виступає таким гарантом).

Інша проблема за використання методу Ч. Осгуда полягає в тому, що відповідь, спрямована на зниження напруженості, може і з'явитися, але не та, котру очікував ініціатор. Наприклад, коли США оголосили про заборону вибухів в атмосфері, СРСР відповів не аналогічними діями, як припускали американці, а припиненням виробництва нових бомб.

У ході подальшого розвитку методу "поступових і взаємних ініціатив по скороченню напруженості" було запропоновано реалізовувати наступну стратегію поводження: при ескалації конфлікту одна зі сторін повинна просто виждати якийсь час (не допускати розвитку конфлікту по моделі "напад-захист"); при нападі захист повинен здійснюватися на рівні, який не перевершує існуючий ступінь напруженості відносин. Очевидно, що подібне поводження не гарантує від того, що конфлікт не буде підсилюватися, однак дозволяє уникнути суто емоційного реагування.

В умовах збройного конфлікту принцип поступовості означає проходження ряду фаз, що розрізняються по своїх завданнях. Ці фази наступні:

• припинення насильницьких дій;

• установлення діалогу, підготовка до проведення переговорів;

• початок переговорного процесу;

• виконання досягнутих домовленостей.

Перші дві фази ще не припускають спільних дій сторін щодо врегулювання конфлікту. Проте їхнє значення дуже велике, і вони вимагають багато часу та зусиль. Як відзначає колишній помічник державного секретаря США з проблем Близького Східу Г. Сандерс, у більшості випадків сучасні міжнародні конфлікти змушують їхніх учасників основну частину часу витрачати на те, щоб зробити ситуацію можливою для проведення переговорів, тобто створити переговорну ситуацію.

Основне завдання першої фази - зниження рівня протистояння - полягає в запобіганні подальшого розвитку конфлікту, стабілізації ситуації для того, щоб потім можна було перейти до врегулювання відносин. У цьому сенсі дана фаза може бути названа стабілізаційною. Її значення полягає ще й у тім, що вперше з'являється можливість контролювати подальший розвиток ситуації. Конфлікт припиняє "підкорятися" тільки своїй внутрішній логіці, хоча це ще не означає, що він неодмінно буде урегульований мирними засобами.

При збройному конфлікті перші кроки на цій фазі припускають насамперед призупинення боїв, хоча б тимчасово, для того щоб можна було оцінити ситуацію. За аналогією з медициною, де застосовуються болезаспокійливі засоби, при врегулюванні збройних конфліктів на цій фазі повинні бути використані засоби для "зняття" насильницьких дій. Відмовлення від збройних дій в умовах конфлікту являє собою однобічні дії. Саме по собі припинення вогню не означає, що сторони автоматично перейдуть до спільного пошуку рішень по спірних питаннях. Стабілізація ситуації може відбутися досить швидко, але може розтягтися на кілька місяців, а то і років. Прикладами останнього варіанта служать збройні конфлікти в Нагорному Карабасі, у Югославії і багато інших.

На другій фазі, зміст якої – встановлення діалогу і підготовка до проведення переговорів, основне завдання полягає в тім, щоб стимулювати початок обговорення проблеми між учасниками збройного конфлікту. Сторони повинні перейти від спроб реалізації однобічних рішень до вироблення і прийняття спільних рішень, а для цього необхідно насамперед установити канали двостороннього зв'язку, що дозволяють учасникам обмінюватися інформацією, точками зору. Тому друга фаза може бути визначена як комунікаційна.
В умовах конфлікту або кризи всі або майже всі канали, по яких може надходити інформація від однієї сторони до іншої, як правило виявляються перерваними. В результаті учасники не мають можливості навіть обговорити проблему. Те, наскільки важлива роль каналів комунікації, яскраво демонструють події Карибської кризи 1962 р. Дослідники, а також безпосередні учасники ухвалення рішення і з радянської, і з американської сторони сходяться в тім, що дуже істотну, якщо не основну, роль у запобіганні збройних дій зіграли консультації й обмін думками між вищим керівництвом СРСР і США, що здійснювалися по різних каналах. Не випадково, результатом практичних висновків, зроблених обома сторонами з подій тих років, стало встановлення прямого телефонного зв'язку ("гарячої лінії") між керівниками двох держав.

Необхідно мати на увазі, що сама по собі наявність каналів комунікації не означає, що вони будуть служити забезпеченню обміну інформацією. Прикладом такої ситуації, коли канал комунікації існував, але не сприяв обмінові інформацією учасників конфлікту, може служити зустріч президента Дж. Кеннеді з міністром закордонних справ А.А. Громыко, що приїхав до Вашингтона з Нью-Йорка, із сесії Генеральної Асамблеї ООН, 18 жовтня 1962 р., тобто напередодні Карибської кризи, яка розгорталася. Як згадує А.Ф. Добрынин, що був у той час послом СРСР у США, у ході цієї зустрічі не було порушене питання про розміщення радянською стороною ракет з ядерними боєголовками на Кубі, хоча це питання вкрай тривожило американців.

Установлення діючих каналів комунікації, що реально забезпечує обмін інформацією, дозволяє учасникам:

• роз'яснити свої дії;

• одержати інформацію про дії протилежної сторони;

• обговорити перспективи врегулювання.

Однак, навіть встановивши канали комунікації, сторони не можуть виключити того, що на якомусь етапі вони не перетворяться на псевдоінформаційні канали, по яких протилежна сторона буде давати дезінформацію. Сама по собі наявність такої можливості стримує встановлення каналів комунікації і розвиток діалогу.

Прийнято розрізняти прямі канали комунікації (безпосередній обмін інформацією між конфліктуючими сторонами) і непрямі канали комунікації (через посередника). У свою чергу, прямі і непрямі канали комунікації підрозділяються на офіційній і неофіційні в залежності від того, на якому рівні вони встановлюються. Прикладом установлення непрямих офіційних каналів комунікації може служити "човникова дипломатія" (почергове узгодження питань то з одним, то з іншим учасником конфлікту) державного секретаря США Г.Киссинджера при започаткуванні діалогу між президентом Єгипту А. Садатом і прем'єр-міністром Ізраїлю М. Бегином. Одночасно тоді були задіяні і неофіційні канали комунікації, активна роль у встановленні яких належала академічним колам США.

Наявність прямих офіційних каналів комунікації дозволяє в умовах кризи швидко зв'язатися з партнером. Особливо це виявляється ефективним в умовах конфлікту, викликаного випадковими факторами (наприклад, аварійний запуск ракети з ядерною боєголовкою). Однак прямі канали комунікації мають ряд недоліків. Як показали дослідження американських авторів P.M. Kpayca і М. Дойча, встановлення прямих каналів комунікації може використовуватися учасниками для взаємних обвинувачень і погроз, що часто супроводжуються сильними емоційними реакціями. Усе це сприяє лише посиленню конфлікту або кризи. Крім того, саме прямі канали комунікації можуть породити ситуацію, за якої інформація, що дається протилежною стороною, буде недостовірна і неточна. Тому в ряді випадків більш ефективними виявляються непрямі канали комунікації.

Встановивши канали комунікації або тільки приступивши до цього, сторони тим самим формують робочі відносини, що дозволять їм надалі спільно вирішити проблему. Важливість формування робочих відносин спонукала американських дослідників Р. Фишера і С. Брауна спеціально звернутися до аналізу цього питання в одній зі своїх робіт "Йдучи разом: установлення відносин, які приводять до згоди". Вони виділили шість основних елементів, з яких складаються робочі відносини між сторонами: раціональність, розуміння, спілкування, вірогідність, відсутність повчального тону, відкритість для сприйняття іншої точки зору.

На другій фазі паралельно встановленню каналів комунікації і формуванню робочих відносин йде пошук переговорного простору. Це забезпечує перехід до власне обговорення проблеми, що викликала конфлікт, тобто до переговорів. Такою є третя фаза процесу врегулювання, що називається переговорною. 

Остання фаза полягає у виконанні угод (імплементації), тому вона може бути названа імплементаційною. У конфлікті процес врегулювання нерідко зривається саме в силу того, що сторони виявляються нездатними або не бажають виконувати прийняті на себе зобов'язання, в результаті чого виникає особлива проблема, що може бути позначена досить точним вираженням, яке належить американському авторові Г. Райффе "врегулювання після врегулювання".

Виділяючи фази врегулювання конфлікту, варто мати на увазі, що межі між ними можуть бути проведені лише умовно, у залежності від того, на яких завданнях робиться основний акцент.

У конфлікті буває як мінімум два учасники, тому принцип поступовості доповнюється принципом синхронності. Це означає, що сторони повинні знаходитися одночасно на одній і тій же фазі. І, якщо одна з них повертається до попередної в результаті спланованих операцій або дій екстремістських сил то, як правило, і інша повторює її дії та йде за нею. У результаті насильство стає причиною або, принаймні, приводом для припинення початих переговорів. Так случилося, наприклад, у ПАР з переговорами, що проводилися в рамках Конвенту за демократичну Південну Африку після кровопролиття в Бойпотонзі в червні 1992 р., що спричинило за собою жертви й обвинувачення на адресу уряду. Тоді переговорний процес виявився під погрозою, і учасникам конфлікту знову довелося повернутися до стабілізаційної фази.

Переговори і їх особливості за конфлікту. Переговори мають настільки ж давню історію, як війни і посередництво. Цей інструмент використовувався для врегулювання конфліктів ще задовго до появи правових процедур. Однак те, як ведуться переговори - їхня технологія, довгий час залишалося без уваги. Тільки в другій половині XX ст. переговори стали об'єктом широкого наукового аналізу, що обумовлено насамперед тією роллю, яку набули переговори в сучасному світі.
Намір вести переговори в конфлікті багато що означає. Власне кажучи це перехід від конфліктної ситуації до ситуації переговорів. Переговорний процес в умовах конфліктних відносин досить складний і має свою специфіку. На відміну від переговорів, що ведуться в рамках співробітництва, він, по-перше, накладає на учасників особливу відповідальність за прийняті рішення, багаторазово збільшуючи "ціну помилки". Несвоєчасне або невірне рішення, прийняте на переговорах, часто спричиняє продовження або навіть посилення конфлікту з усіма наслідками, що звідси випливають. При співробітництві помилка також може коштувати дорого, але в умовах довіри сторін виправити її все-таки легше.

По-друге, за співробітництва учасники переговорів будують нові відносини, що дозволяють їм одержати якийсь новий продукт. Їх мета полягає в тому, щоб домовитися про "внесок" кожного, а також про організацію взаємодії і розподілу отриманого. Інакше ставиться завдання в конфлікті. Тут основний акцент робиться звичайно на розподілі або перерозподілі наявного. Для учасників переговорів проблемою є, образно говорячи, не те, як "спекти пиріг", а те, як розділити його. Тому ситуація на переговорах, що ведуться по врегулюванню конфлікту, виявляється ближче до ситуації з нульовою сумою. У результаті, по зауваженню К. Митчелла, усі переговори в умовах конфлікту звичайно схожі один на одний тим, що на них лунають погрози, ультиматуми, а поводження сторін є "твердим" - вони орієнтовані на просування, посилення своєї позиції.

Переговори в умовах конфлікту, як правило, виявляються більш успішними, якщо:

• предмет конфлікту чітко визначений;

• сторони уникають використовувати погрози;

• учасники намагаються відійти від розгляду конфлікту як ситуації з нульовою сумою;

• відносини сторін не зводяться тільки до врегулювання конфлікту, а охоплюють багато областей, де інтереси сторін збігаються;

• ставки учасників не занадто високі;

• сили сторін приблизно рівні;

• обговорюється не занадто велика кількість питань (одні питання не "гальмують" рішення інших);

Незважаючи на розходження переговорів, що ведуться в умовах співробітництва і конфлікту, між ними є загальні моменти, що відрізняють будь-які переговори від інших видів взаємодії і, по суті, роблять переговори саме переговорами. Ігнорування цих моментів веде або до зриву переговорів, або до перетворення їх в інший вид взаємодії.

Однією з найважливіших особливостей переговорів є те, що інтереси сторін частково збігаються, а частково розходяться. За повної розбіжності інтересів спостерігаються конкуренція, змагання, протиборство, конфронтація і, нарешті, війни, хоча, як відзначав Т. Шеллинг, навіть у війнах у сторін мається спільність інтересів. Проте, при явному збігу інтересів або явній розбіжності їх ми маємо справу з іншими видами взаємодії сторін - співробітництвом або конфліктом, які і будуються по-іншому. Переговори в принципі можуть вестися, і, як це часто буває на практиці, ведуться з позиції сили, коли один з учасників диктує свої умови іншому і використовує різні методи примусу. Однак з наявності загальних і протилежних інтересів сторін випливає, що у випадку украй вираженого силового диктату переговори припиняють бути переговорами, поступаючись місцем конфліктові.

Збіг і розбіжність інтересів робить переговори суперечливими, оскільки привносить у них одночасно елементи кооперації і конфронтації. Цей факт підкреслюється багатьма дослідниками. Так, Р. Фишер і У. Юрі відзначають, що переговори спрямовані на досягнення домовленості в умовах, коли ваші інтереси й інтереси протилежної сторони частково збігаються, а частково розходяться. Близька до цієї думка міститься в роботі Ф. Ч. Ікле "Як держави ведуть переговори", де він пише, що для початку переговорів у потенційних учасників повинні бути єдині інтереси й одночасно конфлікт інтересів. У загальному виді ця характеристика переговорів формулюється як необхідність наявності ситуації із сунутими інтересами.

Говорячи про розходження в інтересах сторін, варто мати на увазі, що це не тільки суперечні один одному інтереси. Серед всіх інтересів необхідно виділяти взаємовиключні і ті, що не перетинаються. Наявність взаємовиключних інтересів означає, що сторони хочуть того самого, наприклад, претендують на одну територію. Інтереси, які не перетинаються припускають, що реалізація інтересів однієї сторони ніяк не торкається інтересів іншої сторони, тобто ці інтереси є нейтральними, і кожен учасник може реалізовувати непересічні інтереси поодинці.

В умовах конфлікту співвідношення інтересів звичайно таке, що дійсно маються інтереси, котрі суперечать один одному. Крім того, у ситуації конфлікту розбіжність інтересів більше і глибше, ніж в умовах співробітництва. Принаймні, сторони так сприймають співвідношення своїх інтересів. У ході переговорів оцінка співвідношення інтересів учасниками конфлікту може мінятися.

Складне переплетення інтересів і неможливість реалізувати їх поодинці, шляхом однобічних дій робить учасників переговорів взаємозалежними. Це складає другу відмінну рису переговорів. Чим більше сторони залежать одна від одної, тим у більшій мірі вони обмежені у своїх однобічних кроках і, отже, тим більше змушені шукати рішення спільно, шляхом переговорів. Важливо відзначити, що сторони повинні розуміти свою взаємозалежність, у зворотньому випадку будуть домінувати спроби розв'язати конфлікт шляхом однобічних дій. Тоді, коли однобічні дії сторін починають превалювати, особливо ті, котрі спрямовані на розробку альтернатив переговорному рішенню (ATNA), переговори припиняються. При цьому зовні вони можуть якийсь час "продовжуватися", тобто сторони будуть робити вид, що ведуть переговори: проводять зустрічі, обговорюють питання, що стоять на порядку денному, але фактично нічого на них не вирішують. Рано або пізно такі "переговори" будуть перервані. Побоюючись, як би протилежна сторона не пішла цим шляхом, учасники переговорів часом навіть спеціально підсилюють взаємозалежність за рахунок попередніх домовленостей, рамкових угод і т.п., щоб мати можливість через них впливати потім на поводження партнера.

Переговори - процес неоднорідний і складається з декількох стадій, що відрізняються по своїх задачах, причому кожна стадія має свої особливості. У той же час це єдиний процес у тім контексті, що жодна стадія не може розглядатися самостійно, поза залежністю від інших.

Багато дослідників указують на стадийность переговорного процесу. Наприклад, канадський автор Г. Уінхем виділяє три стадії в переговорах: 1) пошук проблеми, можливої для рішення; 2) вироблення програми дій; 3) досягнення домовленості. У роботах інших авторів також відзначається наявність стадій у переговорному процесі. Узагальнюючи стадії ведення переговорів, які наводять різні дослідники, доцільно виділити наступні:

• підготовка до переговорів (передпереговорна стадія);

• процес їхнього ведення і досягнення домовленостей у випадку, якщо переговори закінчилися їхнім підписанням (стадія взаємодії);

• аналіз результатів переговорів і виконання досягнутих домовленостей (імплементація).

Виділення саме цих стадій обумовлено насамперед розходженнями в характері діяльності на кожній з них, завданнями що стоять і типом взаємодії учасників переговорів, тобто діють вони в значній мірі усередині своєї делегації або усередині своєї сторони (перша й остання стадія) або разом з партнером (стадія взаємодії).

Наступна важлива характеристика переговорів, без якої вони не можуть відбутися, - наявність спілкування сторін. Воно є невід'ємною частиною переговорного процесу. Переговори обов'язково припускають обговорення проблеми. Американські автори Р. Фишер і У. Юрі, визначивши спілкування як один з елементів переговорів, відзначають, що без спілкування не буває переговорів, а шведський дослідник К. Йонссон, наприклад, присвятив комунікативному аспектові міжнародних переговорів спеціальне монографічне дослідження.

В умовах конфлікту спілкування на переговорах у значній мірі ускладнюється негативними стереотипами сторін у відношенні один до одного, а також іншими феноменами сприйняття і відсутністю каналів комунікації. Однак існує і зворотний вплив. При правильній організації переговорного процесу спілкування сприяє формуванню більш адекватного сприйняття учасниками і предмета, що викликав конфлікт, і один одного.

Спілкування відкриває широкі можливості для учасників переговорів. Воно дозволяє їм не тільки краще зрозуміти суть проблеми, що стоїть на порядку денному, але і вийти за її рамки - обговорити більш широке коло питань. Однак таке можливо, якщо спілкування на переговорах буде побудовано на основі діалогу, сприйнятливості до проблем і нестатків один одного. Коли вдається побудувати таке спілкування, переговори стають одним з найбільш конструктивних елементів політичного розвитку.

Від переговорів варто відрізняти подачу сигналів учасниками про можливі дії і наміри. Характер таких знаків може бути різним. Так, один з учасників конфлікту може знизити рівень конфронтаційної риторики в офіційних виступах або в засобах масової інформації. Такий поворот справи можна зрозуміти як сигнал, що означає запрошення до переговорів, але він ще не є переговорами. При цьому неважливо, існують в учасників прямі або непрямі канали комунікації чи ні. Наприклад, у жовтні 1973 р. між США і СРСР такі канали були, однак СРСР обрав такий варіант, щоб виводом свого персоналу із Сирії і Єгипту "просигналізувати" про те, що він не збирається прямо брати участь у розвитку конфлікту на Близькому Схід. Часом учасники вибирають сигнали, а не переговори, як шлях найменшого ризику і найменших зобов'язань: згодом легше послатися на те, що сигнали були неправильно зрозумілі.

Важливо мати на увазі, що від інших видів спілкування переговори відрізняє наявність проблеми, яку необхідно вирішити спільними зусиллями. Якщо цього немає, то спілкування зводиться до дискусій, консультацій, обговорень. Тут ми підходимо до останній найважливішої характеристики переговорів. Вона полягає в тім, що переговорами по праву можна назвати лише ті з них, що спрямовані на спільне рішення проблеми. Необхідно особливо виділити тут слово "спільне", оскільки при однобічних кроках сторони також вирішують проблему або намагаються її вирішити, але іншим шляхом, а саме шляхом однобічних кроків.

Іншим істотним моментом є те, що переговори орієнтовані на рішення проблеми. Французький дипломат Ж. Камбон помітив, що той, хто вимовляє слово "переговори", хоча б частково має на увазі угоду. Але це тільки частково, оскільки, вступаючи в переговори, учасники конфлікту ще не приймають на себе ніяких зобов'язань щодо їхнього успішного завершення. Початок переговорів не означає, що сторони захочуть і зрештою зможуть знайти взаємоприйнятне рішення.

5. Запобігання, врегулювання і вирішення конфліктів. Можливі типи угод і рішень за врегулювання конфлікту
Попередження, врегулювання і вирішення конфліктів

Як і термін "конфлікт", поняття "мирне врегулювання" конфлікту або кризи визначено далеко не однозначно. Існує безліч різних поглядів і теоретичних підходів, у рамках яких розробляється і застосовується своя термінологія Найчастіше під "врегулюванням" у широкому контексті маються на увазі будь-які дії, спрямовані на запобігання або припинення збройної боротьби і вирішення протиріч мирним способом. Незважаючи на строкатість визначень і точок зору, серед них виділяються три основних теоретичних напрямки, які орієнтовані на розробку питань, зв'язаних:

• з попередженням відкритих, збройних форм прояву конфліктів, що супроводжуються насильницькими діями - війнами, масовими безладдями і т.п. (prevention of conflict);

• з улагоджуванням конфліктів (врегулювання конфліктів у вузькому змісті, або керування конфліктами), спрямованим на зниження рівня ворожості у відносинах сторін, перекладом конфлікту в русло пошуку спільного рішення проблеми (conflict management),

• з полагодженням конфліктів, що припускають усунення їхніх причин, які викликали, формування нового рівня взаємин учасників (conflict resolution)

Говорячи про перший напрямок теоретичних робіт - про попередження конфліктів,- варто особливо підкреслити, що мова йде не відносно прагнення розробити основи якогось безконфліктного суспільства (це неможливо), а саме про умови запобігання відкритих форм конфлікту, зв'язаних зі збройною боротьбою.

Конфлікт практично ніколи не виникає раптово. Завжди є якісь попередні сигнали: незгода з діями іншої сторони, заперечення, невдоволення і т.п. Тому дослідники, які працюють у рамках першого напрямку, особливу увагу звертають на ранню діагностику конфлікту, а також на розробку методів попередження насильницьких форм його розвитку.

На самому початку зародження цього напрямку зусилля вчених були спрямовані головним чином на пошук чітких критеріїв, по яких можна було б судити про потенційний розвиток насильницьких форм конфлікту. Особлива увага приділялася використанню стандартизованих процедур, заснованих на відстеженні (моніторингу) конфлікту за допомогою ЕОМ. Ще в 1960-х роках у Массачусетському технологічному інституті США під керівництвом Л.Блумфілда була почата спроба формалізованого аналізу конфлікту на основі бази даних і програм, закладених в ЕОМ. База даних, підготовлена Л.Блумфілдом і його колегами, містила в собі: а) банк по 27 конфліктних ситуаціях; б) банк по мірах, початим у тому або іншому випадку і який послабляв або підсилював конфлікт. Програма забезпечувала як інформаційний пошук по цим 27 конфліктам, так і прогноз щодо розвитку нового конфлікту. Причому інформація про новий конфлікт вводилася в машину у формалізованому виді і порівнювалася з попередніми випадками. Ця модель виявилася однією з найбільш вдалих і знайшла застосування в державних структурах США. Для інформаційної й аналітичної підтримки при прийнятті Рішень у конфліктних ситуаціях. Згодом модель була удосконалена, і в 1997 р. з'явилася нова робота Л. Блумфілда разом з А. Моултоном, у якій пошук виявився можливим уже по 85 конфліктам.

І усе-таки відстеження конфлікту на основі формалізованих моделей має ряд обмежень. По-перше, проблематичними є критерії, за якими порівнюються конфлікти, а також самі алгоритми порівняння. На цей момент звертав увагу і сам Л. Блумфілд, визнаючи, що формалізована модель не може замінити людину, його досвід і інтуїцію в рішенні проблем конфлікту. По-друге, оскільки конфлікт – украй складне явище, то навіть найпростіші моделі виявляються громіздкими і дорогими. По-третє, і це головне - вони не дозволяють вірогідно судити про наявність конфліктного потенціалу і тенденції розвитку конфлікту. Крім того, залишається відкритим питання про те, як впливати на латентний конфлікт і чи можна в принципі зробити що-небудь для запобігання переходу його у форму збройного протистояння. Однак останнє обмеження в більшій мірі стосується практиків. Сьогодні, хоча розробка стандартизованих процедур відстеження потенційних конфліктів продовжується, більше увага приділяється не стільки пошукові індикаторів конфлікту, скільки вивченню проблем, пов'язаних з формуванням неконфронтаційної свідомості, а також розвиткові інститутів і механізмів для реалізації переговорного процесу.

Другий напрямок орієнтований на вивчення питань улагоджування конфліктів, тобто врегулювання у вузькому змісті цього слова, або керування конфліктами. Даний напрямок найбільш традиційний і тому краще розроблений в теоретичному плані. Він націлений на аналіз можливостей обмеження відкритого конфлікту (недопущення його розширення), на припинення конфліктних дій, зниження рівня протистояння сторін, деескалацію напруженості, зниження рівня ворожості у відносинах, відмовлення кожного учасника від однобічних дій і перехід до пошуку спільного рішення проблеми.

В останні роки усе більшу популярність при вивченні шляхів врегулювання конфліктів здобувають ідеї політичного менеджменту (звідси одна з назв напрямку - "керування конфліктом"). Фахівець в області конфліктології И.Галтунг визначив керування конфліктами як уміння підтримувати відносини нижче рівня, на якому можлива погроза для системи в цілому. Автори, що займаються дослідженням керування конфліктами, роблять акцент головним чином на процесах ухвалення рішення в конфліктній ситуації і розробки принципів поводження, спрямованих на мирне закінчення конфлікту. Найважливішим моментом у даному напрямку є орієнтація на раціональні форми вирішення конфлікту, у тому числі на методи ув'язування інтересів і цілей сторін. Переговори і посередництво - головні об'єкти аналізу в напрямку дослідження питань врегулювання конфліктів. Основна увага при цьому приділяється технології врегулювання. Крім того, вивчаються і такі процедури, як уведення військ для підтримки світу, а також санкції.

У руслі напрямку з врегулювання конфліктів, як правило, досліджуються різні методи впливу на конфлікт, використовувані в рамках офіційної дипломатії. Однак останнім часом для проведення переговорів і посередництва частіше стали залучатися не тільки дипломати, але і військові, бізнесмени, а також суспільні, релігійні діячі і приватні особи. У зв'язку з цим сфера дослідження даного напрямку розширилася.

Третій теоретичний напрямок зв'язаний із проблемою врегулювання конфліктів. На відміну від попередніх він орієнтований не на вивчення можливостей згладжування протиріч і досягнення компромісного рішення, а на аналіз шляхів їхнього вирішення. У зв'язку з цим об'єктом вивчення в меншому ступені виступає технологія проведення переговорів або посередництва, яка (тобто технологія) цікавить учених лише в тій мірі, у якій вона сприяє дійсному врегулюванню протиріч. Головне ж у дослідженнях третього напрямку - виявити можливості їхнього врегулювання. К. Митчелл виділяє наступні параметри, на основі яких можна судити про те, що конфлікт є дійсно врегульований:

• проблема зникає з політичного порядку денного;

• рішення приймається всіма учасниками конфлікту, як на рівні еліт, так і на рівні мас;

• немає потреби в підтримці умов угоди третьою стороною, тобто угода є самодостатньою;

• угода сприймається всіма учасниками відповідно до їхніх власних систем оцінок як чесна і справедлива;

• рішення не є "компромісним", оскільки сторонам не довелося задовольнятися лише частковою реалізацією своїх цілей;

• угода встановлює нові, позитивні відносини між учасниками конфлікту;

• учасники добровільно приймають умови угоди без якого-небудь тиску ззовні.

Дослідники, працюючі у руслі цього напрямку, виходять з того, що врегулювання конфлікту повинне ґрунтуватися на зміні глибинних, психологічних структур учасників конфлікту, і насамперед на рівні мас. Тому велика увага тут звертається на вивчення базисних потреб (потреба в безпеці, ідентифікації з групою і т.д.), чому, зокрема, присвячені роботи Дж. Бертона і його послідовників. Згідно їхньої точки зору, більшість конфліктів виникають у результаті того, що одна зі сторін не враховує базисні потреби іншої. Насправді ж ці потреби не є взаємовиключними, як підкреслює Дж. Бертон, оскільки ресурси для них у принципі не обмежені. Наприклад, задоволення потреби в безпеці однієї сторони зовсім не припускає, що робити це треба обов'язково за рахунок обмеження безпеки іншої. Те ж саме відноситься і до потреби в ідентифікації з групою. Тому для вирішення конфлікту, по-перше, варто правильно визначити базисну потребу, яка лежить в основі конфлікту, по-друге, знайти таке рішення, що цілком задовольняло би потреби всіх учасників. Правда, у даному випадку не зовсім ясним залишається таке питання: якщо домогтися повного взаєморозуміння сторін щодо причин, які лежать в основі конфлікту, то чи значить це, що буде обов'язково знайдене і рішення конфлікту? На практиці відповісти на це питання виявляється вкрай складно.

Другим важливим моментом у дослідженнях, проведених у рамках врегулювання конфліктів, є звертання до вивчення не стільки політичної еліти і кроків, що починаються нею, скільки до вивчення мас. Дослідники, які дотримуються даного напрямку, виходять з посилки, що саме на рівні мас конфлікт виникає і розвивається. Отже, наприклад, конфлікт двох громад на Кіпрі можна приглушити на рівні наддержав, що не допустять збройних зіткнень, а врегулювати його можна тільки на рівні громад.

Внаслідок особливої уваги дослідників до масової свідомості, установкам, потребам і т.п. мас вони велике значення додають вивченню контактів між представниками ворогуючих сторін. У ситуаціях, коли конфлікт обумовлений, по термінології американського дослідника В. Волкана, сильною "психічною травмою" у міжнаціональних відносинах (як, наприклад, на Кіпрі, на Близькому Сході і в інших місцях тривалих конфліктних відносин), такого роду контакти допомагають змінити суспільну думку, роблять його більш терпимим до поглядів протилежної сторони.

Напрямок, зв'язаний з вирішенням конфліктів, одержав значний прикладний розвиток у 1980-х роках. Одним з імпульсів до його подальшого розвитку стало формування підходу, який одержав назву "другий напрямок дипломатії" (Track II Diplomacy), на відміну від традиційної дипломатії, тобто її "першого напрямку", вивченням якого в більшому ступені займаються дослідники, що працюють у рамках напрямку по улагоджуванню конфліктів. 
Напрямки щодо запобігання конфліктів і з їхнього врегулювання не настільки розходяться, оскільки обоє надають великого значення зміні цінностей і установок на рівні масової свідомості. У свою чергу, після того, як у рамках напрямку по улагоджуванню конфліктів одержали розвиток ідеї, згідно яким сторони при врегулюванні конфліктів повинні насамперед орієнтуватися на аналіз проблеми (зокрема, ці ідеї одержали розвиток у роботах Г. Райффа, Р.Фішера й У. Юрі, Д. Прюітта і ряду інших авторів), напрямок по улагоджуванню конфліктів став містити в собі як би два етапи: зниження рівня протистояння і пошук взаємоприйнятого рішення. В результаті зникла прірва, яка розділяла напрямки по улагоджуванню і врегулювання конфліктів, що вважалися раніше принципово різними. Деякі дослідники тепер усі частіше підкреслюють, що "перший" і "другий" напрямки дипломатії не тільки не суперечать один одному, але, більш того, є тими, що доповнюють один одного. Так, Г. Келман і С.Коен, що проводили зустрічі між представниками конфліктуючих сторін у рамках "другого напрямку дипломатії", відзначають, що такі зустрічі не можуть розглядатися в якості замітаючих дипломатичні і політичні переговори. Скоріше вони являють собою підготовку до них. Разом з тим, відзначається, що орієнтація на пошук згоди на офіційному рівні полегшує проведення зустрічей у рамках "другого напрямку дипломатії". Одночасно був зроблений "крок назустріч" і представниками напрямку по врегулюванню конфліктів. Вони стали більше уваги приділяти контактам поза офіційними рамками переговорів. Один із прикладів – описаний американським дипломатом П. Нітце "прогулянка в лісі" в Австрії цього дипломата (керівника американської делегації) з радянським партнером по переговорам Ю А. Квицинським, у ході яких американці внесли на розгляд радянської сторони пропозиції по обмеженню ядерних озброєнь у Європі.

Можливі типи угод і рішень за врегулювання конфлікту. Виділяється три основних типи угод у залежності від того, наскільки повно узгоджуються в цих угодах протиріччя учасників конфлікту на основі домовленостей, що досягаються ними: •
угода про перемир'я; •
угода по врегулюванню конфлікту; •
угода про вирішення конфлікту.
Угода про перемир'я (truce) означає припинення на якийсь час збройних зіткнень (тобто перемир'я припускає, що до підписання угоди конфлікт знаходився в збройній стадії). Сам термін відомий ще із середніх століть, коли ворожі дії припинялися в дні, які встановлювалися церквою. Практично перемир'я не торкається протиріч, що лежать в основі конфлікту, але дозволяє на якийсь час (іноді це може бути значний проміжок) зупинити насильство. В одних випадках до перемир'я може примушувати третя сторона, загрожуючи застосуванням санкцій, нанесенням бомбових ударів і т д., якщо ворожі дії не будуть припинені. В інших випадках учасники конфлікту можуть самі йти на перемир'я в розрахунку на те, що надалі вони почнуть переговори про врегулювання проблеми або просто одержать перепочинок. Перемир'я може бути досить тривалим (наприклад, угода про перемир'я в Кореї, підписана ще в 1953 р.), однак сторони, як правило, добре усвідомлюють його тимчасовий характер і в період перемир'я поводяться згідно тому, що вони збираються робити надалі, тобто або готуються до продовження воєнних операцій, або прораховують варіанти врегулювання конфлікту мирним шляхом.

Угода, заснована на врегулюванні (settlement) конфлікту, має на увазі перебування рішення шляхом погоджування інтересів і цілей сторін і тим самим зниження гостроти протиріч. Така угода є, як правило, результатом переговорів.

Угода, заснована на вирішенні (resolution) конфлікту, припускає, що учасники цілком вирішують існуючі між ними протиріччя і переводять свої відносини на принципово інший рівень. На відміну від перемир'я, угоди, орієнтовані на врегулювання конфлікту і на його вирішення, не обов'язково мають на увазі, що між учасниками до укладання цих угод мали місце збройні зіткнення. Проблеми, пов'язані з перемир'ям, а також технологією його досягнення розробляються в рамках другого теоретичного напрямку (улагоджування конфліктів); Проблеми і технологія угод з вирішення конфліктів – у рамках третього напрямку; питання ж і технологічні процедури угод по врегулюванню – головним чином у рамках другого і почасти третього напрямків (якщо сторони орієнтовані на спільний пошук рішення проблеми).
Досягнення угод можливо на основі рішень трьох типів: • перебування принципово нового рішення, такого, що знімає протиріччя сторін;• серединного рішення, заснованого на ув'язуванні інтересів і компромісах; • асиметричного рішення, що припускає в значній мірі задоволення інтересів одного учасника конфлікту й ігнорування більшості інтересів і цілей іншого.

Відмітною стороною принципово нового рішення (нововведення) є те, що протиріччя зникають і взаємини сторін міняються кардинальним чином. Так буває, наприклад, коли сторони, що ворогували об’єднуються перед наявністю загальної, набагато більш серйозної небезпеки. Колишні протиріччя стають несуттєвими. У цьому випадку рішення виявляються поза рамками первісного переговорного простору, якого, утім, сторони могли і не мати.

Принципово нове рішення може бути знайдено двояким способом:

• на основі уважного аналізу співвідношення інтересів сторін;

• у результаті зміни інтересів або оцінки цих інтересів (наприклад, як наслідок зміни ціннісних систем).

Перший спосіб має на увазі, що конфлікт з'явився результатом неадекватного сприйняття інтересів один одного. Їхнє з'ясування і приводить до "зняття" протиріч. Іноді цей спосіб "спрацьовує" навіть у тих випадках, коли, здавалося б, конфлікт близький до ситуації з нульовою сумою. Подібна розв'язка була знайдена, наприклад, на переговорах у 1978 р. у Кэмп-Дэвиде між Єгиптом і Ізраїлем. Як відомо, у 1967 р. у результаті шестиденної війни Ізраїль окупував єгипетську територію на Синайському півострові. Ізраїль наполягав на частині Синая, а Єгипет вимагав повного повернення захопленої території. Ніякі компромісні рішення не влаштовували ні одну, ні іншу сторону. Багато хто тоді оцінювали конфлікт як ситуацію з нульовою сумою. Однак ретельний аналіз інтересів сторін показав, що Ізраїль турбувався про свою безпеку і не хотів, щоб єгипетська військова техніка стояла безпосередньо біля його кордонів. Для цієї мети йому був потрібний Синай. Єгипет же не міг упокоритися з тим, що земля, яка належала йому в стародавності і яку він недавно знову знайшов після довгого, важких років боротьби з греками, римлянами, турками, французами й англійцями, раптом виявилася ізраїльською територією. Вирішення протиріч стало можливим на тій умові, що Синай буде повернутий під повний суверенітет Єгипту, а його демілітаризація буде гарантувати безпека Ізраїлю. В результаті конфлікт, який раніше уявлявся як ситуація з нульовою сумою, виявився конфліктом з ненульовою сумою, – були задоволені інтереси обох сторін. Правда, приводячи цей приклад, варто зробити застереження, що, звичайно ж, протиріччя в даному випадку можна вважати "знятими" лише умовно. "Зняття" відносилося тільки до тієї конкретної ситуації, але не стосувалося більш глобальний аспектів близькосхідного конфлікту.

У рамках другого способу відшукання принципово нового рішення одним з можливих варіантів може бути включення обговорюваної проблеми в більш широкий контекст. Наприклад, поява глобальних проблем, посилення взаємозалежності світу зовсім інакше поставило перед членами світового співтовариства більш приватні питання їхніх двосторонніх відносин. Ще варіант зміни ціннісних систем може бути зв'язаний, наприклад, із внутрішньополітичними змінами в тій або іншій країні, що ведуть до переорієнтації і на міжнародній арені.

Необхідно мати на увазі, що принципово нових рішень у "чистому виді" при врегулюванні конфліктів практично не буває. Звичайно вони містять у собі елементи компромісу (до речі, так було й у випадку з угодами в Кемп-Девіді). Більшість угод з врегулювання конфліктів ґрунтуються на "серединних рішеннях" (або компромісних рішеннях). Вочевидь, тому даний вид рішення розроблений краще інших. Варто підкреслити, що мова йде приблизно про рівне задоволення інтересів і рівних втрат учасників переговорів. Саме в цьому контексті використовується поняття "середина".

Серединне рішення має на увазі досягнення згоди усередині переговорного простору. Для перебування такого рішення італійський учений В. Парето в 1904 р. розробив принцип, названий згодом його ім'ям. Принцип Парето (80/20) у переговорах означає, що 20% ключових питань або аргументів забезпечують 80% успішного результату. Замість зосередження на всіх деталях, фокусуйтеся на найважливіших поступках, цілях та потребах протилежної сторони, щоб отримати максимальну ефективність при менших витратах часу та зусиль. Принцип Парето не припускає єдиного рішення, а лише звужує безліч альтернатив усередині переговорного простору.

У світі неодноразово починалися спроби розробити математичний апарат для оптимізації процесу ухвалення рішення в спірних ситуаціях для того, щоб зняти негативні моменти, зв'язані з ірраціональністю й імпульсивністю сторін. Практичне застосування знайшли дослідження з узгодження інтересів різних країн в області морського права, проведені в Массачусетському технологічному інституті США під керівництвом Дж. Найхарта. Однак подібних позитивних прикладів у цій області - одиниці. Основні проблеми і труднощі у відшуканні компромісу складаються не в математичних розрахунках. Їх породжує суб'єктивний фактор, зв'язаний з оцінкою кожним учасником конфлікту власних інтересів, передбачуваних поступок і одержуваних у результаті угоди переваг. При розгляді "серединних (компромісних)" рішень варто враховувати, що в різних культурах по-різному оцінюється прийнятність компромісу. Так, по оцінках деяких дослідників, давні греки розглядали "серединне рішення" скоріше як поразку.

Третій тип рішень - асиметричне рішення, за якого поступки однієї зі сторін значно перевищують поступки іншої. Звичайно це відбувається в умовах нерівності сил. Сторона, що одержує явно менше умовної половини в межах переговорного простору, свідомо йде на це, оскільки в неї відсутня краща альтернатива переговорному рішенню (BATNA). Іншими словами, за її оцінками, у випадку відмовлення від пропонованого рішення вона понесе ще великі втрати. Звичайно на асиметричні рішення погоджуються лише в крайньому випадку.

Ступінь асиметрії може бути різним аж до майже повного ігнорування інтересів одного з учасників (наприклад, при капітуляції). Асиметричне рішення виявляється, як правило, найменш стабільним. Сторона, що програла, незважаючи на підписані домовленості, часом продовжує боротьбу з використанням партизанських або терористичних методів її ведення. На великих переговорах з великим порядком денним може одночасно прийматися кілька типів рішень по різних питаннях конфліктної ситуації.
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Тема 3 ДИПЛОМАТІЯ ЯК МИСТЕЦТВО ВЕДЕННЯ ПЕРЕГОВОРІВ 
Навчальні питання

1. Переговори як дипломатичне мистецтво. Зв’язки з громадськістю (PR) та їхнє місце у переговорному процесі.
2. Планування інформаційної кампанії та вибір інформаційних технологій ведення міжнародних переговорів.

3. Методи та прийоми маніпуляції суспільною думкою під час підготовки та проведення міжнародних переговорів.

4. Іміджелогія та іміджеві технології у процесі ведення та висвітлення результатів міжнародних переговорів.
1. Термін «дипломатія» у сучасному розуміннйі вперше подав Франсуа де Кальєр, видатний французький дипломат доби Людовіка XIV, у своїй книзі «Про способи ведення переговорів з монархами», опублікованій 1716 року. Ф. де Кальєр був послом Людовіка XIV у кількох європейських країнах, учасником складних, однак успішних для Франції переговорів.

Найчастіше слово «дипломатія» вживається для окреслення: державної діяльності в галузі зовнішніх відносин; сукупності установ та осіб, які займаються державною діяльністю в галузі зовнішніх зносин; професії дипломата.

Сучасний український «Словник іншомовних слів» дає таке визначення дипломатії: «Офіційна діяльність глав держав, урядів та спеціальних органів зовнішніх зносин щодо здійснення зовнішньої політики й захисту прав та інтересів держави за кордоном... мистецтво досягти своєї мети методами, притаманними дипломатові». Дипломатією називають у технічному і спеціальному значенні науку і мистецтво, представлення держав і ведення переговорів. Це ж слово вживається в більш чи менш широкому розумінні, щоб виразити складне поняття, яке охоплює або сукупність органів представлення даної держави, включаючи і міністерства закордонних справ, або сукупність її політичних агенств. Нарешті, під дипломатією мається на увазі ще кар’єра чи професія дипломата. 
Відомий англійський дипломат і публіцист Г. Нікольсон у своїй відомій "Дипломатії" так розшифровує цей термін: "У розмовній мові слово "дипломатія" вживається для позначення цілого ряду цілком відмінних речей. Інколи воно вживається як синонім зовнішньої політики... В інших випадках означає переговори. Цей термін вживається також для позначення закордонної частини відомства закордонних справ... Нарешті, це нещасне слово означає особливу здатність, яка проявляється у спритності у хорошому розумінні цього слова при веденні міжнародних переговорів, а в поганому розумінні – у підступності в подібних справах". Але, аналізуючи різні нюанси, він підсумовує: "Я пропоную дотримуватися визначення, даного цьому слову "Oxford English Dictionary", а саме: "Дипломатія – це ведення міжнародних відносин за допомогою переговорів, метод, за допомогою якого ці відносини регулюються і ведуться послами і посланниками, робота або мистецтво дипломата". Він також підкреслює, що мистецтво дипломата полягає у "створенні міжнародної довіри".

Відомий французький дипломат Ж. Камбон визначає дипломатичну діяльність як мистецтво ведення переговорів та пошук способів, які б дозволили у відносинах між народами не вдаватися до застосування крайнього засобу – сили. Е. Сатоу пише: "Дипломатія – це застосування розуму і такту у веденні офіційних стосунків між урядами незалежних держав, а ще коротше – ведення справ між державами за допомогою мирних засобів".

Найбільш повне визначення "дипломатії" дається у "Дипломатичному словнику": "Дипломатія – засіб здійснення зовнішньої політики держави, що являє собою сукупність невоєнних практичних заходів, прийомів і методів, які застосовуються з урахуванням конкретних умов і характеру завдань, що вирішуються, офіційна діяльність глав держав та урядів, міністрів закордонних справ, дипломатичних представництв за кордоном, делегацій на міжнародних конференціях по реалізації цілей і завдань зовнішньої політики держави, захисту прав та інтересів держави, її установ та громадян за кордоном".

Отже, основними складовими дипломатичної діяльності держави в сучасному світі є:

– постійне представництво (представлення) держави за кордоном, яке здійснюється її посольствами та місіями і спрямоване на підтримку нормальних відносин з іноземними державами;

– участь представників держави в діяльності різних міжнародних організацій і установ (ООН, ЮНЕСКО, ОБСЄ, Рада Європи тощо);

– міжнародні форуми (конференції, наради, семінари), тобто періодичні двосторонні та міжнародні зустрічі уповноважених держав, починаючи з глав держав, глав урядів чи міністерств закордонних справ і закінчуючи спеціальними уповноваженими і співробітниками різних рангів;

– дипломатичне листування (заяви, листи, ноти, меморандуми);

– підготовка і підписання дво- та багатосторонніх міжнародних договорів і угод, що регламентують різні питання міждержавних відносин;

– висвітлення в мас-медіа позиції уряду з тих чи інших зовнішньополітичних питань, публікація офіційної інформації про найважливіші міжнародні події, офіційне видання міжнародних актів і документів.

Зі сказаного вище можна сформулювати таке визначення дипломатії: дипломатія – це наука про міжнародні відносини і мистецтво ведення переговорів главами держав і урядів та спеціальними органами зовнішніх відносин – МЗС, дипломатичними представництвами; участь дипломатів у визначенні курсу зовнішньої політики та її втілення в життя мирними засобами з метою захисту інтересів держави та її громадян. Кожна епоха висувала власні вимоги до дипломатів, виходячи зі своїх потреб, визначала суть цієї професії. 
Видатні дипломати минулого і сучасності винятково великого значення надають особистій правдивості та чесності дипломатів, вважаючи, що обман може стати головною перепоною на будь-яких переговорах, може дискредитувати офіційну особу, бо, обманувши раз-другий, свідомо дезінформувавши співрозмовника, дипломат може втратити довіру й опинитися в ізоляції, втративши контакти.
Зв’язки з громадськістю (PR) та їхнє місце у переговорному процесі
Стратегічні комунікації в Україні пройшли досить насичений подіями шлях розвитку – від сприйняття їх як малознайомого, наслідуваного від країн НАТО інструмента до цілковитого усвідомлення їхніх можливостей та практичного застосування. Сьогодні йде планомірна розбудова мережі структур, що мають опікуватися питаннями страткому в Україні. Фактично всі безпекові та державні інституції сформували підрозділи (органи) страткому у своєму складі. У секторі безпеки й оборони України, інституції якого з 2014 р. протидіють гібридним загрозам, швидко усвідомили важливість ефективних комунікацій зі всіма стейкхолдерами: міжнародними безпековими організаціями та зарубіжними країнами (як учасниками переговорного процесу, так і поза ним); урядовими організаціями й міністерствами, інституціями всіх гілок влади; неурядовими організаціями (як міжнародними, так і вітчизняними); місцевими органами влади; громадянами в зоні проведення операції об’єднаних сил та в Україні загалом; населенням тимчасово окупованих територій; внутрішніми аудиторіями безпосередньо безпекових інституцій. 
Встановлення ефективних зв’язків з громадськістю (піар) (англ. public relations (PR)) є невід’ємною складовою сучасного стилю міжнародних переговорів, що охоплюють такі основні напрями: 
– формування суспільної думки всередині країни та за її межами з приводу найважливіших проблем переговорів; 
– вплив на динаміку суспільних настроїв; 
– позитивне висвітлення діяльності майбутньої делегації, зміцнення іміджу провідних політичних лідерів; 
– формування позитивного іміджу країни (політичної партії, організації – залежно від рівня переговорів); 
– просування найважливіших політичних ідей на каналах комунікації;

– інформаційний вплив на політичну позицію партнерів по переговорах;
 – вплив на порядок денний світових каналів масових комунікацій.

Зв’язки з громадськістю (public relations) – це мистецтво й наука аналізу тенденцій розвитку суспільних відносин, надання рекомендацій керівництву організацій та здійснення програм дій в інтересах як організацій, так і громадськості. 
Зв’язки з громадськістю під час переговорів – це мистецтво і наука формування сприятливої суспільної думки з приводу перемовин в  інтересах їхніх організаторів, що ґрунтується на своєчасній інформованості всіх учасників переговорного процесу та громадськості. 
Головним напрямом PR-супроводу переговорів є забезпечення керівництва делегації необхідною інформацією щодо стану суспільної думки з проблеми переговорів. Основними засобами діяльності є відкрите спілкування шляхом особистих контактів та через ЗМІ, організація необхідних досліджень. Фахівці зі зв’язків з громадськістю можуть виступати як радники керівників делегації на переговорах, так і як посередники, що допомагають керівникам донести до поставлені на переговорах цілі й завдання у зрозумілій та прийнятній для громадськості формі. У підсумку піар на переговорах має забезпечити гармонізацію політичної, ділової та громадської діяльності. 
Дії фахівців зі зв’язків з громадськістю на міжнародних переговорах позначаються відповідною специфікою, оскільки мають враховувати стан суспільної думки не тільки всередині своєї країни, а й за її межами. Таке широке охоплення міжнародної аудиторії потребує високої кваліфікації і передбачає особливу постановку професійних цілей. У зв’язку з цим виокремлюють такі основні напрями: 
– вивчення складного спектра суспільної думки з проблеми переговорів, диференціація різних очікувань з боку громадськості всередині країни й за кордоном; визначення лідируючих тенденцій у галузі розвитку суспільної думки; 
– розробка рекомендацій для керівництва делегації на переговорах і здійснення необхідних заходів, спрямованих на задоволення найбільш важливих очікувань з боку суспільства з метою впливу на динаміку громадських настроїв; 
– попередження можливих конфліктів і непорозуміння у роботі з громадськістю; встановлення і підтримка двосторонніх контактів з різними суспільними групами та їхніми лідерами; 
– покращення відносин всередині делегації, створення загальної доброзичливої атмосфери навколо переговорів; підвищення ефективності роботи делегації на перемовинах; 
– створення позитивного образу політичних лідерів та країни у свідомості широкої громадськості. 
В основі успішної діяльності фахівців зі зв’язків з громадськістю лежить уміння налагоджувати комунікаційні контакти з вітчизняними та зарубіжними ЗМІ, а також з політичними лідерами й представниками громадськості. Безперечно, такий професійний підхід до проблеми ефективного спілкування на міжнародних переговорах здатний принести успіх будь-якому заходу. 
Ті з партнерів по переговорах, хто першим дійде висновків, які б влаштовували громадськість, будуть у виграші, адже в певному розумінні вони самі себе оголошують переможцями. Однак, крім цього, важливо на завершальному етапі дійсно підбити підсумки й з’ясувати, чи вдалося насправді досягти поставлених цілей, які були допущені помилки і як їх можна виправити – саме в цьому й полягає запорука успіху майбутніх інформаційної кампаній. 
Сучасні міжнародні відносини, політика, бізнес, соціальна сфера потребують нових технологій зв’язку зі своїми аудиторіями. Одним із таких ефективних засобів налагодження і підтримання останнього на належному рівні є PR. Поняття «паблік рилейшнз», або «громадські зв’язки», сприймається нині в усьому світі як необхідний фактор політичної та соціальної стабілізації суспільства, інтеграції інтересів різних класів, прошарків, груп. 
Діяльність PR у сучасному світі допомагає різним суспільним інститутам успішно вирішувати багато проблем – від створення престижу для індивіда або групи до просування корпоративних інтересів та перемоги на виборах чи утвердження країни в міжнародній політичній площині. Ключовим суб’єктом, що здійснює PR-діяльність у міжнародних відносинах є держава. Окрім держав, таку діяльність провадять міжнародні організації, транснаціональні корпорації, окремі політичні, дипломатичні, культурні діячі, інші актори міжнародних відносин. 
Основні цілі застосування PR-технологій у внутрішньой зовнішньополітичній діяльності: лобіювання та просування національних інтересів; встановлення двостороннього зв’язку як із власним населенням, так і з міжнародною спільнотою; формування образу держави та ненасильницький вплив на його сприйняття міжнародною спільнотою; формування позитивного іміджу та пізнаваного бренду держави на міжнародній арені; пропаганда ідей та цінностей актора на міжнародній арені; популяризація культури, історії держав та недержавних суб’єктів; інформування власних громадян та міжнародної спільноти про внутрішньо- й зовнішньополітичні вектори, позицію акторів з окремих питань. 
Таким чином, можемо зробити наступні висновки: PR визначається як низка стратегічних дій, розроблених у певний час з метою створення зв’язків, відносин та спілкування між різними групами людей, на які вони спрямовані. 
Зв’язки з громадськістю – це ще один інструмент ділового спілкування. Їхня значущість змушує позиціонувати себе як управлінську функцію в діловому середовищі. У великих кампаніях директор з комунікацій відповідає за розробку серії стратегій для досягнення цілісної та інтегрованої комунікаційної бази.
2. Планування інформаційної кампанії та вибір інформаційних технологій ведення міжнародних переговорів
Інформаційна кампанія на міжнародних переговорах.

Сьогодні масштабні міжнародні переговори супроводжуються спеціальними інформаційними кампаніями – комплексними, заздалегідь запланованими й узгодженими діями усфері ділових комунікацій за відповідною програмою. 

Мета інформаційної кампанії на міжнародних переговорах передбачає:

1) поступове розширення зони інформації навколо теми переговорів; 
2) надання темі переговорів чіткого оціночного змісту в інтересах організаторів; 
3) цілеспрямована дія на формування відповідної суспільної думки навколо теми переговорів; 
4) цілеспрямований інформаційний вплив на партнерів по переговорах з метою корегування їхньої позиції; 

5) зміна суспільної думки на користь підтримки позиції своєї делегації на переговорах.
Інформаційна кампанія на міжнародних переговорах – це заздалегідь спланований комплекс взаємопов’язаних комунікаційних заходів, спрямованих на забезпечення конкретних цілей організаторів переговорів шляхом цілеспрямованої дії на суспільну думку і позиції партнерів по переговорах. 
Не секрет, що сьогодні ЗМІ стали основним інструментом формування суспільної думки у світовій політиці. Як зазначає французький філософ і культуролог Абрам Моль, ЗМІ фактично контролюють всю нашу культуру, пропускаючи її крізь свої фільтри, виділяють окремі елементи із загальної маси культурних явищ і надають їм особливої ваги, підвищують цінність однієї ідеї і, навпаки, знецінюють іншу, поляризуючи таким чином все поле культури. 
Основні етапи організації інформаційної кампанії.

Експерти виділяють чотири основні етапи організації інформаційних кампаній. 
1. Аналіз обстановки, проведення необхідних досліджень, постановка основного завдання кампанії. На цьому етапі розв’язують питання щодо термінів кампанії, її ресурсів, відбувається узгодження структури інформаційної кампанії з програмою переговорів. Велике значення надається аналізу загальної політичної ситуації навколо майбутніх перемовин, визначенню стану суспільної думки всередині країни і за її межами з приводу теми переговорів, яка передбачається. 
2. Розробка програми, відбір каналів масових комунікацій, вибір технік впливу, визначення публіки, планування бюджету. На цьому етапі розв’язуються організаційні завдання: відбираються конкретні канали ЗМІ, плануються сюжети інформаційних новин, визначається необхідна періодичність щодо нагадування у ЗМІ теми переговорів, розв’язується питання з акредитацією журналістів на перемовинах, вибираються техніки впливу на суспільну думку. 
3. Здійснення наміченої програми, розкручування теми. Залежно від рівня переговорів оптимальний термін для розкручування їхньої теми складає від одного до двох місяців. Протягом цього часу громадськість має бути відповідним чином підготовлена до її сприйняття у потрібному ракурсі. Для цього у публічний дискурс поступово вводяться повідомлення, які мають підігрівати інтерес публіки до теми майбутніх переговорів. Остання вважається розкрученою, якщо її підхопили провідні ЗМІ і вона тримається на їхніх перших шпальтах. У період проведення переговорів здійснюється інформаційна атака, або фаза активних дій на інформаційному полі, особливо у сфері інформаційних новин. На цьому етапі ефективними є прийоми розбиття теми на яскраві фрагменти, аби її підхопили не тільки центральні, а й регіональні ЗМІ, повторюючи основні сюжети. 
4. Інформаційне прикриття, оцінка результатів кампанії, основні висновки. Завдання інформаційного прикриття після завершення переговорів складається з того, щоб приховати персональну зацікавленість ініціаторів перемовин у досягненні поставлених цілей і створити ефект максимальної об’єктивності висвітлення подій переговорного процесу. Для цього робиться акцент на нейтральних сюжетах, прибирається полеміка з інформаційних повідомлень. Окрім цього, на завершальному етапі кампанії важливо підбити підсумки й з’ясувати, чи дійсно вдалося досягти поставлених цілей, які були допущені помилки і як їх можна виправити, адже в цьому полягає успіх майбутніх інформаційних кампаній.
З появою Інтернету, нових електронних засобів комунікації міжнародні переговори стали частиною глобальних інформаційних потоків. Сучасна інформаційна революція, владно втручаючись в економічні та політичні сфери нинішнього суспільства, диктує нові принципи й правила міжнародних політичних комунікацій. Сьогодні неможливо уявити новітню концепцію міжнародних переговорів без інформаційних технологій зв’язків з громадськістю. Використовуючи віртуальний простір на міжнародних перемовинах, можна миттєво перевести нову інформацію у сферу активної дії, тому сьогодні партнери по переговорах уважно стежать не стільки одне за одним, скільки за висвітленням перемовного процесу в ЗМІ. 
Жорсткі та м’які інформаційні технології. Фахівці зі зв’язків з громадськістю зовсім недавно відмовились від застосування жорстких методів використання інформаційних технологій, які мають на меті застосування коментарів агресивної тональності, повторів та прийомів спрощування інформації. Всі ці грубі пропагандистські засоби в умовах демократії не є ефективними. Як зазначає французький іміджмейкер Жак Сегал, реклама, замаскована під об’єктивну новину, «вистрілює» краще, ніж ціла низка замовних публікацій. 
Сучасні м’які інформаційні технології роблять акцент на регулюванні інтенсивності розкручування теми, відборі сюжетів, на питаннях, які висуваються на передній план. Замість того, щоб напряму висловлювати свою точку зору, вони працюють більш прихованими методами, виділяючи окремі елементи інформації. Застосування м’яких технологій має на меті насамперед формування інформаційного порядку денного (ІПД). 
Теорія ІПД виникла в 1950 р. Відомий американський політолог Бернард Берельсон так сформулював основну ідею цією концепції: деякі види комунікації, привертаючи увагу аудиторії до певних тем, можуть здійснювати відповідний інформаційний вплив.
Дійсно, визначення ІПД ніколи не буває свідомим вольовим актом: він виник на перетині різноманітних зусиль ЗМІ, держави, інших політичних інституцій і схильний до впливу неконтрольованих подій та раптових криз. Кампанія з підготовки ІПД породжує хвилю очікувань громадськості, але її позитивний напрям може змінитися у будь-який момент, за першої ж невдачі. Саме тому на сьогодні під встановленням ІПД розуміємо конкуренцію ЗМІ за увагу аудиторії за допомогою правильно встановленої гілки мовлення. 
У той же час нереалізовані очікування аудиторії можуть сформувати негативне поле ІПД, до якого поступово починають долучатися нові сили й нові теми, що може неминуче призвести до кризи очікувань. У тому разі, коли в інформаційному полі з’являється несподівана новина, порушується комплекс очікувань, виникає інформаційний стрес, який може зруйнувати першочерговий задум ІПД. Однак при всіх можливих негативних нюансах ІПД все-таки може достатньо ефективно використовуватись під час висвітлення міжнародних переговорів.
Отже, у сучасну епоху інформатизації та глобалізації усі процеси громадського життя неодмінно висвітлюються засобами масової інформації, викладається інформація у всесвітню мережу «Інтернет». Тому вдале застосування ІТ-технологій, планування інформаційних кампаній, які супроводжуватимуть міжнародні переговори, є запорукою успішного перемовного процесу.
На сьогодні існують різні види інформаційних технологій, які можуть вдало використовуватися і комбінуватися під час ведення міжнародних переговорів і за допомогою яких можна опинитись у більш вигідній позиції, ніж опоненти по перемовному процесу.
3. Методи та прийоми маніпуляції суспільною думкою під час підготовки та проведення міжнародних переговорів
Маніпуляція та її основні види. Маніпулювання громадською думкою із застосуванням різноманітних технологій інформаційно-психологічного впливу є досить масовим явищем у світі, у тому числі й з метою політичного впливу та здійснення політичних завдань. Політичне маніпулювання громадською думкою – серйозна загроза як основним засадам демократичного суспільства, так і особистій інформаційно-психологічній безпеці громадян. 
Стисле визначення маніпуляції складно сформулювати так, аби воно вмістило всі критерії та характеристики подібного соціально-психологічного феномена взаємодії і взаємовпливу членів суспільства. Це є специфічний вид психологічного впливу. Таке ж значення мають поняття «маніпулятивний вплив», «психологічні маніпуляції», «маніпулювання громадською думкою», «соціально-політичні маніпуляції особистістю» і т. ін.
Термін «маніпуляція» вживається також для означення певних організаційних форм застосування таємного примусу особистості й окремих способів чи стійких поєднань прийомів прихованої психологічної дії на неї. Маніпуляція масовою свідомістю – один із засобів управління великою кількістю людей (колективами, спільнотами та ін.) шляхом створення ілюзій та умов для впливу на їхню поведінку. Слід зазначити, що в умовах інформаційного суспільства різноманітні ІТ-технології є невід’ємною складовою частиною здійснення функцій керування суспільством. 
Слід зазначити, що саме слово «маніпуляція» вживалося як медичний термін у галузі хірургії. Та з XX ст. почало застосовуватися щодо суспільної свідомості як ключовий значеннєвий елемент психологічних операцій в інформаційній війні. 
Маніпулятивний вплив спрямований на природно-психічні та соціально-психологічні структури особистості й здійснюється як явно, так і приховано. Завдання – встановити контроль над поведінкою, позбавити людину свободи мислення, скерувати її у потрібному напрямку. Це досягається за допомогою зміни уявлень, думок, спонукань і цілей, при цьому необов’язково з деструктивною метою щодо самого об’єкта маніпуляції. 
Виданий у 1969 р. в Нью-Йорку «Сучасний словник соціології» визначив суспільну маніпуляцію як «спосіб застосування влади, при якому той, хто володіє нею, впливає на поведінку інших, не розкриваючи характеру поведінки, якої він від них очікує». 
Основні види маніпуляцій: • міжособистісні; • масові; • політичні. 

Методи маніпуляції суспільною свідомістю. Існує багато методів маніпуляції у ЗМІ. Серед них є як грубі, примітивні, так і тонкі, що ґрунтуються на гарному знанні індивідуальної психології особистості й соціальних механізмів. Найбільш поширеними є такі способи маніпуляції.
1. Використання вербального навіювання. Просуваючи потрібну ідею, ініціатор маніпуляції організовує масштабне «обговорення» цієї проблеми у ЗМІ, виступи «аналітиків» з висловлюванням «авторитетних думок» тощо. Інакше кажучи, глядача (слухача, читача) у прямому розумінні «переконують» схилитися до тієї чи іншої думки.
2. Свідомо спотворене відображення дійсності в ЗМІ, подача завідомо суперечливої, недостовірної та упередженої інформації. Може здійснюватися як у грубій формі, так і завуальованій.
3. Використання чуток, домислів, упереджених тлумачень замість достовірних фактів і думок, заснованих на аналізі наявної інформації.
4. Маніпулятивні технології софістичного типу, тобто засновані на прийомах підміни понять, порушення принципу аргументації, побудова дедуктивних та індуктивних ланцюжків на свідомо неправильних передумовах.
5. Використання «синдрому набутої безпорадності», тобто політика навмисного вкидання в інформаційне поле аудиторії негативних новин і подій (катастрофи, лиха, війни, епідемії, розгул злочинності). Така інформаційна обробка поступово виробляє в індивіда відчуття, що він живе у «світі зла», навколо нього тільки хвороби, страждання й численні злочинці. Це зумовлює пасивність і слухняність на поведінковому рівні, позбавляє особистість прагнення до змін.
6. Замовчування одних фактів та просування інших.
7. Метод фрагментації – подання інформації шматками, порціями з метою перешкодити індивіду бачити картину в цілому.
8. Методи, що застосовуються у класичній пропаганді: багаторазові повтори, метод «абсолютної брехні», або так званий «метод Геббельса» («Чим жахливіша брехня, тим легше у неї повірять»). 
9. Створення хибних авторитетів та експертів. Персоналії, що транслюють вигідні маніпуляторам погляди, незаслужено звеличуються, їхні образи як компетентних експертів, визнаних авторитетів з певного питання активно просуваються у ЗМІ. 
10. Створення брехливих подій, містифікація, ініціювання замовних інфоприводів. 
11. Підміна фактів, понять та ідей красивими, але беззмістовними гаслами, закликами, цілями. 
12. Метод дисонансу – просування альтернативних фактів, цінностей та уявлень, що руйнують механізми трансляції історичної пам’яті, загальні символи та цінності цільової групи. 
Особливого значення маніпуляція набула з удосконаленням інформаційних технологій ЗМІ, які суттєво розширюють спектр застосування маніпулятивних стратегій і тактик. 
Здатність засобів масової інформації істотно впливати на масову свідомість була помічена давно, а вдосконалення їхніх технічних можливостей значно розширило ці масштаби Загалом маси легко піддаються впливу. Адже в цілому вони не мають власної думки, оскільки не володіють теоретичним (критичним) мисленням. Тому в результаті такою людською масою легко маніпулювати. 
Найчастіше нинішнє суспільство характеризується відсутністю власних поглядів, а причиною цього є пропоновані засобами масової інформації «рецепти» сприйняття тієї чи іншої події. ЗМІ продукують і поширюють інформацію (знання, норми, цінності), засвоєння якої необхідне для свідомої, реальної участі громадян у житті держави й громадськості. Ситуація, що склалася, породжує неоднозначність оцінки засобів масової інформації у сучасному інформаційному суспільстві. З одного боку, розвиток масової комунікації та ЗМІ позитивно впливає на поінформованість індивідів про навколишній світ, а з іншого – за їхнім розвитком стоїть чинник маніпуляції свідомістю мас. 
Методи підсвідомого впливу та роль ЗМІ. У практиці ЗМІ сьогодні широко застосовуються методи підсвідомого впливу, коли ставлення суспільства до тих чи інших явищ навколишньої дійсності формується за допомогою стереотипних уявлень, що впроваджуються в потік новин, автоматично викликаючи в масовій свідомості або негативну, або позитивну реакцію на конкретну подію.
Завданням преси у ході процесу переконання є створення міцного, стійкого ставлення до певного явища, події. Завдяки своїй біологічній природі людина схильна до навіювання, наслідуваності й заразливості. Навіюванням вважають такий вплив на особистість, що призводить до появи в останньої, попри її волю та свідомість, певних почуттів та/або спонукає до здійснення певних дій.
Сама по собі діяльність ЗМІ, яка щось інспірує суспільству, є негуманною, оскільки люди не можуть контролювати спрямований на них вплив і відповідно виявляються безсилі перед ним. Такі відомості, по-перше, подаються зазвичай з різних джерел і залягають на рівні підсвідомості, а по-друге, використовуються в момент прийняття якогось важливого рішення, тож на час, коли стане відома правда, дезінформація вже досягне своєї мети. Таким чином цей метод є досить ефективним, проте відверто грубим, а тому нечасто застосовується сучасними ЗМІ. Хоча може з успіхом використовуватися спеціалістами зі зав’язків з громадськістю, застосовуючи при цьому елементи навіювання. Таким чином, елементи навіювання можна «подати» будь- коли в одній «упаковці» з новинами, передачами, фільмами. Також можна маніпулювати масами за допомогою радіо й навіть через виклад відомостей у певному вигляді в друкованій продукції. Вплив масової інформації на свідомість людей нерідко досягається за допомогою стереотипів, міфотворчості та іміджів. 
Формування стереотипів. Стереотипи ефективно керують усім процесом сприйняття інформації. Процес сприйняття – це всього лише механічне налаштування ще невідомого явища під стійку загальну формулу (стереотип). Тому преса стандартизує повідомлення, тобто особливим чином «підводить» інформацію під стереотип, загальну думку. Людина має сприймати повідомлення без зусиль і беззастережно, без внутрішньої боротьби та критичного аналізу. 
Стереотипи формуються під впливом двох факторів: по-перше, несвідомої колективної переробки та індивідуального соціокультурного середовища; по-друге, за цілеспрямованої ідеологічної дії за допомогою ЗМІ. 
Важливим методом ЗМІ є міфотворчість. У техніці навіювання підтримання міфів грає величезну роль. Останні проникають у свідомість, впливають на почуття і поведінку людей. Міфи дуже живучі. Ця їхня життєздатність пояснюється тим, що, спираючись на реальні факти й події, вони сприймаються як істина, догмат. 
Ще один метод, що дає змогу впливати на громадську думку, – імідж. Функції іміджу та стереотипу різні. Останній позначає образ, який відображає властивості й характеристики, притаманні об’єкту. Імідж – штучно сфабрикований образ. Він створюється шляхом нав’язування певних асоціацій і завжди пов’язаний з уявою. Імідж формує реальну соціально-психологічну установку, що визначає поведінку індивіда щодо об’єкта.
ЗМІ створює величезну різноманітність іміджів політиків, акторів, музикантів, режисерів. Неабияк цьому сприяє телебачення, яке є основою вироблення сценічного образу (Мерилін Монро). Створюючи імідж, ЗМІ формують і уявлення про людину, що привертає до її іміджу увагу населення.
Таким чином, зв’язки з громадськістю та методи інформаційного впливу із застосуванням маніпулятивних технологій під час міжнародних переговорів – це мистецтво й наука формування позитивної суспільної думки про предмет перемовного процесу в інтересах його організатора. 
В основі успішної діяльності фахівців по роботі з громадською думкою лежить уміння налагоджувати ефективні комунікативні контакти з вітчизняним та зарубіжними засобами масової інформації. Такий професіональний підхід під час міжнародних переговорів здатен принести успіх кожному учаснику. 
На сьогодні існує велика кількість маніпулятивних засобів, які можна вдало використовувати для здобуття вигідного результату під час міжнародного переговорного процесу.
4. Іміджелогія та іміджеві технології у процесі ведення та висвітлення результатів міжнародних переговорів
Іміджелогія як наука про імідж.Іміджеві технології. Поняття «імідж» перекладається як образ, зображення, відображення, уявлення. Більшість дослідників зазначає, що образ є родовим поняттям щодо іміджу. Тому ці терміни часто вживаються як рівнозначні. На відміну від образу імідж може існувати незалежно від ситуації сприйняття об’єкта.
Іміджелогія – це сучасна наука про формування професійного іміджу, технології самопрезентації, без чого неможливий успіх у будь-якій професійній сфері діяльності. Ось чому професійний дипломат має ознайомитися з порадами професіналів у галузі іміджмейкінгу. Іміджмейкер – фахівець зі створення іміджу, формування громадської думки про когось. 
Як зазначають сучасні іміджмейкери, імідж складається з трьох основних елементів: образу-знання, образу-значення і образу потрібного майбутнього. Найбільш стійким є перший. Він акумулює всю перероблену інформацію про політику переговірника, що безпосередньо впливає на формування образу-значення та образу потрібного майбутнього. Інакше кажучи, відомості про переговірника, що потрапляють у канали мас-медіа й формують образ-знання, грають велику роль при створенні іміджу парламентера. Саме тому в сучасній іміджелогії значна увага приділяється інформаційним технологіям. 
Імідж професійного парламентера (експерта з міжнародних переговорів) – це той образ, який існує у суспільній свідомості завдяки як стихійному, так і цілеспрямованому його формуванню. Успіх експерта з міжнародних переговорів значною мірою залежить від викликаної ним довіри. Ось чому такі значущі на перемовинах високі моральні якості: чесність, порядність, скромність, делікатність і такт, вміння зберігати таємниці, здатність тверезо мислити. При цьому чесність, правдивість і порядність не передбачають необхідності розповідати на переговорах про все, що вам відомо, видаючи свої таємниці. Йдеться лише про те, щоб не висувати помилкових тверджень. Адже саме брехня часто породжує негаразди і плутанину в справах; двозначнісь призводить до несправджених надій, а вихоплені з безодні фантазії викликають уявні побоювання. 
Особиста скромність і стриманість разом із порядністю вельми сприяють успіху в переговорах. Адже якими б переконливими й правдивими не були докази, проте, висловлені зарозуміло й безапеляційно, вони можуть спричинити негативну реакцію у партнерів. Однак якщо ви, навпаки, прояви​те скромність і стриманість, то ваша думка швидше буде прийнята прихильно. Експерти наполегливо рекомендують переговірникам виявляти тактовність і делікатність у суперечках та дискусіях, по змозі підсолоджуючи гіркоту своїх контраргументів, – адже люди не люблять, коли їм суперечать.
Інша важлива порада – старанно дослідити коло спілкування, уподобання і звички партнерів. Можна багато чого зрозуміти в характері людини, вивчивши коло її друзів, улюблену літературу, хобі тощо. Слід відшукати нагоду, аби поспостерігати за партнерами в неофіційній обстановці, вислухати їхні думки щодо певних понять і т. ін. Всі ці спостереження дадуть змогу глибше пізнати представників переговорної сторони, а саме з’ясувати їхній розумовий склад, напрям думок, надії і прагнення, дізнатися про їхні здібності.
Особливу увагу слід приділяти вдосконаленню комунікативних навичок, а саме вмінню спілкуватися та встановлювати ефективні зв’язки з громадськістю. Не менш важливо добре знати, чого варто уникати під час переговорів та які якості вашого характеру слід виправити, аби вони не заважали успішній кар’єрі парламентера. 
Так, слід уникати таких негативних якостей та дій: пихатого й холодного вигляду; говорити без упину, аби не повторити помилку одного посла, який настільки пожвавлювався під час суперечки, що часто, розпалившись у ході полеміки, видавав на захист своєї думки важливі секрети; докучати своїм візаві чванькуватістю або поганим настроєм, погрожуючи їм без потреби явно або приховано, висуваючи претензії лише для задоволення власної пихи; хвалити самого себе, вживаючи вислови, що викликають роздратування («наша щедра пропозиція», «наше терпляче очікування» тощо); образливих натяків на адресу опонентів; перегинати палицю, наводячи велику кількістю аргументів на свою користь,  добирайте лише найбільш вагомі докази; поспішати робити пропозиції і погоджуватися на зроблені; поспішати заявляти, що ви з чимось не згодні. Варто спочатку пояснити причини, що зумовлюють ваші розбіжності з опонентами; не варто випускати з поля уваги фактор конкуренції. 
Отже, вправний дипломат має знайти золоту середину між прагненням зберегти таємницю і бути правдивим, чесним та порядним у справах; між намаганням підтримувати дружні відносини, брати участь у застіллях й утримуватися від надмірностей. Саме це дасть змогу перемовнику за буд-яких обставин зберегти бездоганну репутацію, яка є запорукою успіху в кар’єрі експерта з міжнародних переговорів. 
Фахівці рекомендують застосовувати такі іміджеві технології в процесі висвітлення переговорів. 
1. Думка про лідерів громадських поглядів (політиків, громадських діячів, провідних журналістів, діячів культури та ін.) – важливо створити позитивну думку заздалегідь, а саме через систему різних каналів ЗМІ. 
2. Відповідність іміджу стереотипам сприйняття певної аудиторії – вміння поєднувати різні шаблони поведінки, щоб у будь-якому середовищі почуватися як риба у воді. 
3. Ефект ореолу – важливий зовнішній вигляд лідера. 
4. Ефект поблажливості – серед будь-якої аудиторії є люди, які на всіх дивляться крізь чорні окуляри підозри й сумніву, а тому зовні на них вплинути дуже складно. Тут вихід один – демонстративно не помічати недоліки інших, і на подяку за це люди намагатимуться бачити швидше добре, ніж погане. 
5. Психологічний настрій. Якщо лідер є людиною успішною, і це добре видно, то до нього тягнутимуться ще більше, і навпаки, від того, хто має тавро невдахи, всі відвертаються. 
6. Домінуюча потреба. Слід з’ясувати, яка основна потреба є рушійною силою поведінки громадськості на цей час. Після чого лідеру важливо озвучити цю потребу і довести, що лише він зможе її задовольнити.
7. Захисні механізми. Слід з’ясувати, що є еталоном моральних якостей певної аудиторії, і стати таким взірцем в її очах.
8. Спрощення – чим більше загального міститиме перша розмова, тим яскравіше політик виглядатиме в очах співрозмовника.
Імідж політичного лідера (або керівника делегації) під час переговорів – це своєрідний акумулятор настроїв у суспільстві, виразник певних політичних інтересів і цілей. Беручи участь у перемовинах, політик (або бізнесмен) має демонструвати організаторські здібності, вміння завойовувати довіру, пробуджувати соціальну активність, надихати і вести за собою, об’єднуючи зусилля. Створений PR-фахівцями імідж лідера повинен володіти певною здатністю до зміни, якщо того вимагає політична ситуація, що склалася під час перемовин. У цьому разі особливо важливим є доступ до ЗМІ. Інакше кажучи, імідж можна цілеспрямовано формувати, уточнювати чи переробляти за допомогою модифікації вчинків і заяв лідерів під час переговорів. 
Отже, створення іміджу є важливим методом впливу, що дає змогу сформувати громадську думку на міжнародних переговорах. Створюючи імідж лідерів у сфері бізнесу й політики, ЗМІ привертають до нього увагу населення. Особливо запам’ятовуються яскраві, оригінальні, навіть епатажні образи. Для того щоб останній не став затертим, засоби масової інформації періодично представляють його дещо в іншому світлі, що нерідко знову привертає увагу аудиторії. Дуже часто громадськість має справу не зі своїми особистими й безпосередніми враженнями від діяльності лідера у ході переговорів, а з розповіддю про нього, з повідомленням, що містить певний погляд й спеціально підготовлене для сприйняття аудиторією. Таким чином, імідж лідера під час перемовин формується в результаті комунікації між політиком й аудиторією.
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п и т а н ь





О б г о в о р е н н я


м о ж л и в о г о 


з м і с т у


п е р е г о в о р і в





О п р а ц ю в а н н я


к л ю ч о в и х


е л е м е н т і в 


п о з и ц і ї





Період ведення переговорів





У т о ч н е н н я


і н т е р е с і в,


к о н ц е п ц і й 


і  п о з и ц і й





Обгрунтування


своїх поглядів,


і пропозицій 





О б г р у н т у в а н н я


п о з и ц і й,


д о с я г н е н н я


д о м о в л е н н о с т е й





Період аналізу результатів переговорів





В и к о н а н н я 


с т о р о н а м и


в з я т и х 


з о б о в ‘я з а н ь





С у б ‘ є к т и в н і  о ц і н к и


п е р е г о в о р і в


і  ї х  р е з у л ь т а т і в





О б г о в о р е н н я


с т у п е н я


в и р і ш е н н я


п р о б л е м и








