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УДК 32.323
Э.Р. ШИРГАЗИНА

аспирант кафедры философии и политологии
Башкирского государственного университета

Россия, г. Уфа 

ПЕРЕГОВОРНЫЕ ПРАКТИКИ В ПОЛИТИЧЕСКОМ 
ПРОЦЕССЕ: СТРАТЕГИЯ И ТАКТИКА

Начало XXI столетия определяется стремительным развитием поли-
тического взаимодействия акторов, актуализировавшим современные ме-
тоды изучения политических процессов и технологий, к которым также 
следует отнести переговорные практики. Научный интерес к переговор-
ной деятельности в политологии закономерен и оправдан, поскольку пере-
говорный феномен, как и другие политические процессы, связан с динами-
ческими трансформациями самого социума и общественных отношений. 

Ключевые слова: политология, переговорный процесс, политический 
процесс, политические технологии, стратегия, коммуникация, тактика.

С древнейших времен и  по нынешний день переговоры остаются од-
ним из основных инструментов урегулирования противоречий, споров 
и конфликтов между сторонами. Первоначально в истории данный инстру-
мент использовался торговцами в их повседневной работе, а с дальнейшим 
развитием человеческого общества и формированием политики как одной 
и сфер его деятельности зародился и сам переговорный процесс, каким мы 
его сегодня знаем. Каждый человек может ежедневно участвовать в десят-
ках «переговоров» по самым разным вопросам, касающимся достижения 
экономических, личных или иных видов благ. Сегодня сфера применения 
данного инструмента значительно расширилась и  относится не только 
к компетенции государственных деятелей, дипломатов и военных, но и от-
части общественных деятелей и политтехнологов.

Необходимо отметить различие в  подходах к  переговорному процес-
су в ситуации, когда переговоры ведутся в рамках сотрудничества сторон 
и в  ситуации, когда работа ведется за столом переговоров в целях урегу-
лирования конфликта, либо имеющихся между сторонами противоречий. 
Уровень взаимного доверия, психологический комфорт для субъектов во 
время переговорного процесса, а также продуктивность работы многократ-
но выше в первой ситуации, а цена ошибки, неверного или опрометчивого 
решения возрастает во втором случае. Таким образом, наибольшую слож-
ность представляет проведение переговоров в условиях конфликта интере-
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сов сторон, который может привести к прямому столкновению участников 
процесса. В этой связи понятен интерес исследователей к изучению именно 
данных условий проведения совместной работы.

Переговоры рассматриваются в узком значении как одна из технологий 
альтернативного урегулирования конфликта. В широком – как особая ком-
муникационная связь между различными сторонами и позициями. Замысел 
переговоров заключается в поиске соглашения, основанного на общности 
интересов, между сторонами. 

Стоит иметь в виду, что когда речь заходит о полном (абсолютном) рас-
хождении или совпадении интересов, то мы имеем дело с совершенно ины-
ми типами взаимодействия участников. 

В случаях полного совпадения интересов и согласия относительно пу-
тей достижения целей стороны переходят к совместным действиям, к коо-
перации. При полном противоречии интересов наблюдаются конкуренция, 
противоборство и  конфронтация. Именно совпадение интересов делает 
переговорную практику возможной, а их расхождение побуждает стороны 
к  проведению переговоров. В  противном случае от переговоров остается 
одно название1.

Частичное пересечение интересов сторон приводит нас к  образованию 
переговорного пространства – области, где стороны могут прийти к дости-
жению согласия2. Границы пространства могут быть определены не точно, 
однако до начала переговорной практики каждая сторона определяет для себя 
допустимые решения, которые она может себе позволить, то, на что может 
согласиться. При пересечении зон допустимых решений, т.е. наличии пере-
говорного пространства, можно ожидать выполнения договоренностей, по-
скольку они воспринимаются сторонами, как взаимовыгодные. В случае от-
сутствия переговорного пространства достижение соглашения маловероятно. 

Следующей особенностью переговорной практики является ее взаимо-
зависимость. Об этой специфике переговорного процесса пишет в  своей 
работе В. Мастенбрук, указывая на взаимозависимость сторон. Это про-
является в том, что их связывает переплетение интересов3. Т.е. поскольку 
интересы сторон связаны, собственные интересы могут быть в полной мере 
реализованы только в случае, когда реализованы и интересы партнера.

В обратном же случае, при улучшении ситуации одного переговорщи-
ка следует ухудшение ситуации другого, что может привести к отклонению 
или прекращению переговоров. Игнорирование равноправного положения 

1  Гайдук В.В., Сулейманов А.Р. Региональные медиаторы и их роль в обеспечении нацио-
нальной целостности России: коммуникативный аспект // Коммуникология. – 2014. – Т. 8. – 
№ 6. – С. 115-128.

2  Технология ведения переговоров: Учеб. пособие для студентов вузов / М.М. Лебедева. – 
М.: Аспект Пресс, 2010. – С. 23.

3  Мастенбрук В. Переговоры. – Калуга: Калужский институт социологии, 1993. – С. 175. 
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в переговорах, и того факта, что каждая из сторон имеет свои интересы, на-
мерения, стратегии и влияние на ситуацию за переговорным столом, – при-
водит к «снижению эффективности совместного решения»1. 

В политической теории, как правило, выделяют четыре функции пере-
говорного процесса:

1. Информационно-коммуникативная функция – получение всесторон-
ней информации о проблеме и предполагаемых ее решениях.

2. Регулятивная функция – регулирование, координация и контроль за 
действиями сторон при их обоюдном согласовании друг с другом.

3. «Переключательная» функция – проявляется в случае, когда стороны 
не заинтересованы в принятии совместного решения, а переговоры прово-
дятся для «разрядки ситуации» или с целью усыпить бдительность оппо-
нента и потянуть время. Т.е. когда «партнеры демонстрируют незаинтересо-
ванность в деловых встречах, протокольных контактах, появляются слухи о 
возможности откладывания или разрыве переговоров и т.п.»2.

4. Имиджево-политическая функция – проявляется в активной фазе ма-
нипулятивного воздействия на общественно-политическое сознание.

Зарубежный ученый Г.Р. Уинхэм выделяет три стадии переговорного 
процесса: поиск проблемной ситуации, совместная выработка программы 
решений и действий, достижение договоренности3. 

Первая стадия связана с выяснением и обсуждением проблемной ситуации, 
при этом особую значимость приобретает информационно-коммуникативная 
функция. Во время второй стадии происходит формирование общего концепта 
проблемы (в рамочной или расширенной формах), вырабатывается комплекс 
ее решения и алгоритм действий (регулятивная функция). И на последней ста-
дии происходит определение рамок соглашения и договоренностей. 

Переговорная практика также предполагает обращение к  различным 
способам подачи позиций: открытый, закрытый, демонстративно-общност-
ный (подчеркивает общность в  позициях), демонстративно-конфликтный 
(подчеркивает различия в позициях)4.

Стратегия переговорной практики предполагает обращение ко всем че-
тырем способам трансляции собственной позиции, поэтому речь должна 
вестись прежде всего о их пропорциональном применении.

Принято выделять две стратегии переговорной практики – дистрибутив-
ная и интегративная. 

1  Сулейманов А.Р. Региональная безопасность и национальная политика России. // Государ-
ственное и муниципальное управление. Ученые записки СКАГС. – 2015. – № 3. – С. 158-160.

2  Ковалев А.Г. Азбука дипломатии. – М.: Междунар. отношения, 1988. – 5-ое. изд., пере-
раб. и доп. – С. 232. 

3  Winham G.R. Negotiation as a management process // World Politics.  – 1977.  – Т. 30.  – 
№ 01. – С. 87-114.

4  Надежин Н.Н. Структура переговорного процесса при урегулировании конфликтов // 
Вестник ЧитГУ. – 2007. – № 3 (44). – С. 130.
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Дистрибутивная стратегия – являет собой стратегию проведения пере-
говоров, в случае, когда стороны противопоставлены друг другу и исполь-
зуют любые возможности, чтобы упрочить свою силовую позицию путем 
подчинения оппонента. Интересы и позиции в данном случае различаются, 
так как интересы лежат в основе позиций и часто несут скрытый характер. 
Позицией в данном случае выступает «выигрыш», которого хочет добиться 
сторона в ходе переговоров. 

Дистрибутивной стратегии характерно:
– переговоры ведутся на основе первоначально выдвинутых крайних 

позиций, которые каждая из сторон стремится отстаивать на протяжении 
всего времени; 

– действия оппонентов направленны друг на друга, а не на решение про-
блем или достижения взаимовыгодного соглашения; 

– стороны стремятся исказить или скрыть информацию о своих интере-
сах, намерениях и целях; 

– достигнутое соглашение удовлетворяет каждую из сторон в меньшей 
степени, чем это могло бы быть.

Подобная стратегия нередко приводит к деструктивному политическо-
му поведению и срыву переговоров, а в случае договоренности к неразум-
ным соглашениям, которые в той или иной степени не отвечают интересам 
сторон.

Противоположной стратегией проведения переговоров являются ин-
тегративная, нацеленная на совместное решение проблем. Осуществляет 
партнерский подход на основе учетов интересов каждой стороны и ведет 
к принятию взаимовыгодного соглашения – ситуация кооперации («побе-
да – победа»). 

Особенности интегративной стратегии детально описываются в работе 
Р. Фишера, В. Юри и Б. Паттона1:

– основное внимание в интегративной стратегии уделяется интересам 
сторон, а не позициям. Важной задачей становится: поиск общих интере-
сов, учет интересов оппонента, объяснение своих интересов и  интересов 
другой стороны, их значимость;

– участники представляются партнерами и  действуют совместно, как 
в принятии решений, так и в заключении единого соглашения, что положи-
тельно сказывается на взаимосвязи между сторонами и способствует дли-
тельным отношениям;

– важным моментом является отделение проблемы от людей. Жесткий 
подход к решению проблемы и мягкий по отношению к людям. Всегда есть 
риск возникновения споров, стоит попытаться понять поведение партнера 

1  Fisher R., Ury W.L., Patton B. Getting to yes: Negotiating agreement without giving in. – 
Penguin Books, 3rd Revised ed. edition, 2011. – P. 240. 

Ширгазина Э.Р.



ВОПРОСЫ ПОЛИТОЛОГИИ • Выпуск 4(28) •  2017    259 

и поставить себя на его место, позволить выпустить пар, если того требует 
ситуация в силу эмоциональности оппонента;

– использование объективных критериев оценивания ситуации, позво-
ляют принять логичное и разумное соглашение, так как достигнутое согла-
шение должно максимально учитывать интересы всех принимающих уча-
стие сторон.

Однако у интегративной стратегии также имеются свои недочеты в ее 
реализации. Очень важным является уровень доверия и открытости среди 
партнеров, чего крайне трудно добиться, особенно, если стороны сталкива-
ются впервые.

Так как важно принять обоюдовыгодное решение с  учетом интересов 
обеих сторон, необходимо, чтобы стратегии интегративных переговоров 
придерживались все участники. В  обратном случае излишняя откровен-
ность может негативно отразиться на положении участника, если его оппо-
нент придерживается стратегии жесткого позиционного торга.

Сложности появляются и в ситуации, когда ведутся переговоры между 
конфликтующими сторонами. Переход от конфронтации до партнерских от-
ношений занимает достаточно длительный период времени.

Помимо выбора стратегии, важную роль в переговорах играют и такти-
ческие приемы. Посредством тактики происходит реализация функциональ-
ных возможностей переговоров. На данный момент нет какой-либо единой 
классификации тактических приемов, несмотря на популярность данной 
темы среди отечественных и  зарубежных авторов. Однако своеобразной 
системой координат могут выступать стратегии переговоров, в рамках ко-
торых они используются.

Тактики дистрибутивной стратегии:
1. Преувеличение требований. Переговоры начинаются с  выдвижения 

преувеличенных требований, не имеющих под собой реального подтверж-
дения и потребности.

2. Расстановка ложных акцентов в собственной позиции. Для того, что-
бы не дать оппоненту узнать свои настоящие интересы, переговорщики 
проявляют крайнюю заинтересованность в решении какого-либо малозна-
чительного вопроса, а при достижении истинной цели снимают требования 
по данному пункту.

3. Выдвижение требований в последнюю минуту. В момент, когда оста-
ется только подписать соглашение, одна из сторон выдвигает еще одно тре-
бование, когда все вопросы, казалось бы, уже решены. Если оппонент хочет 
сохранить достигнутое, ему приходится идти на уступки.

4. Выжидание. Ситуация, в которой переговорщик не высказывает своих 
аргументов и не делает никаких предложения, вынуждая оппонента начать 
первым, для того чтобы получить как можно больше сведений и информации.

Переговорные практики в политическом процессе: стратегия и тактика
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5. Давление. Ситуации, в которой оппонент предъявляет ультиматумы, 
грозится прервать переговоры, предупреждает контрагента о последствиях. 
Также имеют место угрозы и явная демонстрация силы.

6. Манипулирование. 
7. Обман. В обмане не обязательно должна быть ложь. Чаще это сокры-

тие информации, неясные требования, отсутствие полномочий для решения 
проблемы, отсутствие намерения выполнять соглашение.

 8. Двойное толкование. При подписании соглашения, требования фор-
мируются таким образом, чтобы в дальнейшем его можно было трактовать 
в своих интересах формально не нарушая его.

 9. Выйти на позицию. Прием необходимый для того, чтобы вывести 
контрагента из равновесия. «Удар» в незащищенное место.

Тактики интегративной стратегии:
1. Постепенное повышение сложности обсуждаемых вопросов. Для 

того, чтобы избежать конфронтации сторон с самого начала и сформировать 
благоприятную атмосферу, обсуждение начинается с вопросов, представля-
ющих наименьшие разногласия, а затем участники переговоров переходят 
к более сложным проблемам. 

2. Тактика, основанная на принципе справедливости. Опасаясь, что 
меньший кусок достанется именно ему, оппонент стремится разделить как 
можно точнее.

3. Организация переговоров таким образом, чтобы оппонент был вынуж-
ден давать односложные простые ответы «Да» или «Нет» на каждый ваш ход. 
Тогда его можно загнать в угол построением аргументированных приемов.

4. Ситуация, когда переговорщик выдвигает такой аргумент, который 
заставляет оппонента переосмыслить свое видение и  начать действовать 
по-другому.

5. Психологическое давление, при котором создается впечатление, что 
оппонент действительно прав и уверен в себе. Ситуация, в которой второй 
аргумент ослабляет первый.

6. Ситуация, в которой все правы. Один прав с правовой точки зрения, 
другой с технической. Встает необходимость выбора единой меры измере-
ния выгоды для принятия решения.

7. Разделение проблемы на отдельные составляющие. Проблема разде-
ляется на несколько аспектов, по которым постепенно достигается взаим-
ное согласие.

8. Подчеркивание общности оппонентов, их общее стремление к единой 
цели, схожесть интересов.

9. Открытые позиции. Посредством ответов на вопросы или напрямую 
дать понять ваши истинные интересы. Показать уровень доверия и необхо-
димости в решении поставленных вопросов.

Тактики двойственного характера:
1. Опережение возражений. Суть приема заключается в том, чтобы ука-

зать на все свои слабые стороны, до того, как это сделает оппонент. 

Ширгазина Э.Р.
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2. Пакетирование. Идея тактики заключается в том, что несколько во-
просов увязываются вместе и предлагаются к комплексному рассмотрению. 
В  позиционном торге «пакет» включает в  себя как привлекательные, так 
и малоприемлемые для оппонента предложения. Нередко такую ситуацию 
называют «продажа в нагрузку». Сторона, предлагающая «пакет», исходит 
из того, что оппонент, заинтересованный в нескольких предложениях, при-
мет и остальные. В принципиальных переговорах «пакет» ориентирован на 
увязку интересов с возможным выигрышем для всех участников.

3. Уход. Может выражаться в переводе обсуждения на другую тему или 
другой вопрос, а также в просьбе отложить рассмотрение проблемы. В рам-
ках позиционного торга преследует такие цели, как: 1) не вступать в дискус-
сию, в случае если позиция по предложенному вопросу плохо проработана; 
2) не дать оппоненту точной информации; 3) затянуть переговоры; 4) от-
клонить в косвенной форме нежелательное предложение. Участники прин-
ципиальных переговоров используют «уход» в случаях, когда нужно согла-
совать вопрос с другими лицами или необходимо обдумать предложение.

Таким образом, можно прийти к  выводу, что интегративная стратегия, 
характеризующаяся высоким уровнем кооперации между партнерами, и дис-
трибутивная стратегия, описывающая высокий уровень конкуренции, пред-
ставляют собой наиболее популярные, адекватные и универсальные страте-
гии, применимые в политической реальности. И от того, какая политическая 
повестка дня складывается на тот или иной момент будет зависеть востре-
бованность обозначенных стратегий. В любом случае необходимо помнить, 
что продуманность стратегии и применения адекватных тактических прие-
мов является необходимым условием их эффективного использования в про-
цессе цивилизованного разрешения конфликтного взаимодействия1.
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The beginning of XXI century is determined with drastic development 
of actors’ political cooperation that updated modern methods of research of 
political processes and strategies to which negotiation practices should also be 
referred. Scientific interest to negotiating activity in Political Science is natural 
and feasible since negotiation phenomenon just as other political processes is 
concerned with dynamic transformations of the society and social relations.
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