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АНАЛИТИЧЕСКОЕ МОДЕЛИРОВАНИЕ ТИПОВ МЕЖДУНАРОДНЫХ ПЕРЕГОВОРОВ
In the article is written the analysis of typical international negotiations, existing approaches to classification of talks, assuming the model of types of negotiations, which are going on international arena. 

Международные переговоры представляют собой специфический феномен международного взаимодействия и средство решения международных проблем, активно используемое современными дипломатами, политиками и предпринимателями и являющееся предметом анализа ученых и консультантов-практиков. 

Необходимость рассмотрения международных переговоров как самостоятельного вида переговорной деятельности объясняется тем влиянием, которое на них оказывают национально-государственные различия участников, а также особенности функционирования системы международных отношений. Среди отличительных характеристик международной системы, оказывающих воздействие на специфику международных переговоров, следует отметить множественность национально-государственных суверенитетов в международной системе; влияние разнонаправленных геостратегических интересов; многоуровневую систему международного и национального правового регулирования; сочетание элементов независимости государств - участников переговоров, обладающих самостоятельными национальными институтами (в том числе армией, валютой, аппаратом управления на суверенной территории), и взаимозависимости (в том числе экономической, политической, гуманитарной и т.д.); высокую степень неопределенности и ответственности при принятии внешнеполитических решений; уязвимость последствий внешнеполитических решений и, в частности, угрозы применения средств массового поражения; значительные культурные различия. 

Научные исследования феномена переговоров активно начались лишь около четверти века назад, однако за этот сравнительно небольшой отрезок времени переговорная тематика достаточно разработана в научной литературе, выявлены переговорные проблемы и разрабатываются различные направления их исследования российскими и зарубежными авторами. Несмотря на многообразие исследований, как отмечает российский ученый и участник международных переговоров А.Г. Ковалев, "требуется дальнейшая систематизация взглядов на роль и значение переговоров как важнейшего средства осуществления внешнеполитических целей и улаживания межгосударственных дел в условиях, когда извечная альтернатива переговорам - применение силы - сопряжена с риском возникновения ядерной войны"1. Обобщенный анализ переговоров необходим и в применении к деловым переговорам на международной арене - по вопросам, связанным с созданием совместных предприятий, осуществлением иностранных инвестиций, предоставлением кредитов, приобретениями и слияниями международных компаний и т.д. 

Разработка научного аппарата исследования международных переговоров является одной из важнейших задач развития политической науки2. Эта задача решается в данной статье через исследование типологии международных переговоров, анализ существующих подходов к классификации переговоров и построение модели типов переговоров на международной арене. 

Задачи типологии переговоров 

Использование типологического метода для анализа международных переговоров имеет целый ряд обоснований. Применение типологии позволяет сопоставить индивидуальные и общие признаки различных переговоров, выделить типы международных переговоров и определить их роль в системе международных отношений. Как указывает американский исследователь К. Боулдинг, одно из основных препятствий на пути к человеческому знанию - трудности в нахождении правильных категорий классификации сложных объектов реальности: "Эта проблема особенно остро стоит в социальных системах с их необъятным разнообразием народов, культур, организаций и структур всех типов"3. Выбор и обоснование типологии является актуальным и для такой относительно молодой отрасли научного знания, как теория переговоров. 

Теоретико-методологическое обоснование типологической процедуры предложил немецкий социолог М. Вебер, разработавший концепцию "идеальных типов": "По своему значению это - чисто идеальное понятие, с которым действительно сопоставляется, сравнивается для того, чтобы сделать отчетливыми определенные значимые компоненты ее эмпирического содержания. Подобные понятия являют собой конструкции, в них мы строим, используя категорию объективной возможности, связи, которые наша ориентированная на действительность научно дисциплинированная фантазия рассматривает в своем суждении как адекватные"4. С помощью сопоставлений можно выделить то общее и особенное, что находит проявление в различных ситуациях, и сформулировать значимые основания классификации явления. 

Проблемы моделирования 
международных переговоров 

Для построения общей модели типов международных переговоров предлагается использовать метод аналитического моделирования, основанные на принципе сопоставления различных переговорных ситуаций. Выбор метода обусловлен, по мнению российского исследователя М.А. Хрусталева, тем, что именно аналитико-прогностический метод, ядром которого является моделирование, "находится в русле магистрального направления НТР"5, позволяя исследовать сложные объекты реальности с позиции современных научных достижений в рамках различных дисциплин. 

Проанализируем понятие "международные переговоры". Используя термин американского исследователя Д. Розенау, можно сказать, что международные переговоры, наряду с другими формами международного взаимодействия, - это важная составляющая "вселенной международных феноменов". История международных переговоров насчитывает многие века. Однако долгое время в основном они сводились к дипломатическим переговорам по военным или торговым вопросам и являлись способом закрепления результатов военных действий, их оформления в виде мирных договоров или фиксации правил торгового взаимодействия в виде торговых соглашений. 

С начала 50-х гг. XX в. происходит усложнение переговоров как в отношении содержания, так и с точки зрения простого увеличения числа государств-участников. Как отмечает российский исследователь А.Г. Ковалев, "Талейрану, Горчакову, Меттерниху было куда проще возделывать ниву дипломатии, чем нашим современникам. Теперь при решении дипломатических задач приходится брать в расчет около двух сотен неизвестных"6. Круг тем и проблем международных переговоров чрезвычайно разнообразен. Не пытаясь перечислить все, для примера можно назвать переговоры по мерам безопасности, сокращению и запрещению различных вооружений, морскому праву, по тарифам и торговле, кредитам и долговым обязательствам, экономической и технической помощи, интеллектуальной собственности, инвестиционной деятельности, общей экономической политике, обменным курсам валют, совместным коммерческим проектам, защите окружающей среды, правам человека, членству в международных организациях и т.д. 

С интенсификацией международных политических и экономических отношений, интернационализацией мирового хозяйства, развитием глобализации, осознанием общности международных проблем и потребности в их совместном регулировании на современном этапе международные переговоры стали неотъемлемой формой взаимодействия государств и других международных акторов в мирное время. Среди новых характеристик международных отношений, определяющих усложнение переговорной деятельности, следует отметить три ключевых. Во-первых, это вовлечение в международные отношения негосударственных участников (транснациональные компании, средства массовой информации, общественные организации, отдельные граждане), что сделало их субъектами влияния и участниками международных переговоров. Во-вторых - все более активная институционализация международных переговоров, в частности в рамках международных, межгосударственных и межправительственных организаций, где ведутся переговоры между многочисленными заинтересованными сторонами (ООН, СБ, НАТО, ВТО, СНГ и др.). В-третьих, разработка межгосударственных режимов, характеризующихся закрепленных правилами и процедурами деятельности участников. 

Изменения в характере и способах переговорного взаимодействия государств - основных участников международных переговоров - позволили российскому исследователю международных отношений В.А. Кременюку сделать вывод о появлении "развивающейся системы международных переговоров", характеризующейся своими правилами и процедурами, которые нуждаются в специальном изучении7. 

Анализируя различные признаки международных переговоров, исследователи предложили различные способы их классификации. Все критерии классификации международных переговоров можно разделить на формальные и содержательные. 

К формальным критериям классификации относятся факторы, обусловленные внешними структурными характеристиками переговоров, в частности: число и география участников, степень регулярности, уровень ведения. Формальные критерии определяют процедурные особенности переговоров и оказывают влияние на содержание обсуждаемых вопросов. 

По количеству участников международные переговоры бывают двусторонними или многосторонними. В двусторонних переговорах участники обсуждают вопросы, относящиеся к совместной компетенции. Многосторонние переговоры проводятся с участием трех и более заинтересованных сторон, что требует более четкой процедуры и принципов принятия решений, чем в случае двусторонних переговоров. 

По географии участников переговоры на международной арене могут быть локальными (с участием двух или нескольких стран региона), региональными (с участием большинства или всех стран региона) или международными (с участием стран из разных регионов мира). 

По регулярности международные переговоры бывают разовыми или возобновляемыми. В первом случае переговоры обычно проводятся по конкретному вопросу, не требующему длительных консультаций и встреч для выяснения и сближения позиций. Во втором случае повестка переговоров охватывает широкий круг проблем или затрагивает вопросы, по которым имеются серьезные расхождения сторон, что вызывает необходимость проведения переговоров в несколько раундов, создания экспертных и рабочих групп по подготовке переговоров, разработке текстов документов и т.д. Затягивание и откладывание переговоров в некоторых случаях может также являться причиной многораундовых переговоров. 

По уровню ведения различают международные переговоры на высшем уровне, переговоры на уровне представителей и переговоры на уровне экспертов, различающиеся по задачам, уровню полномочий, кругу рассматриваемых вопросов и способам принятия решений. 

Предложены также классификации международных переговоров на основе нескольких критериев, включая географию (региональные, субрегиональные), характер субъектов (государства, международные организации), форму организации (визиты, встречи), форму ведения переговоров (приемы, заседания). 

Указанные формальные критерии классификации, безусловно, отражают важные черты различных международных переговоров, но являются недостаточными, так как они не отражают содержательных признаков переговорных ситуаций. 

К содержательным критериям классификации относятся факторы, обусловленные внутренними характеристиками и связями исследуемого объекта. Исследователи разработали целый ряд содержательных критериев типологии международных переговоров. 

Наиболее традиционной является типология на основе предметной области переговоров. Такие типологии различаются по детализации и выделяют переговоры  дипломатические, военно-политические, экономические, торговые, гуманитарные, социальные, организационные и т.д. Близкой является типология по характеру договоренностей (юридические, политические, моральные)8. 

Американский  исследователь международных отношений Ф. Икле в качестве основания типологии международных переговоров выделяет цели и задачи участников, обозначив следующие возможные переговорные цели: 1) продолжение существующих отношений; 2) нормализация отношений; 3) перераспределение отношений в свою пользу; 4) установление новых отношений; 5) получение побочных результатов9. 

Другой американский исследователь Дин предлагает типологию международных переговоров по степени заинтересованности участников - высокой, средней, низкой, исходя из которой можно измерить вероятность успешного завершения переговоров и предсказать их длительность. 

В рамках теории игр были предложены типологии переговоров, основанные на способе определения результатов участниками: переговоры с нулевой суммой и переговоры с ненулевой суммой; на способе оценки результатов участниками: получение абсолютных преимуществ или получение преимуществ относительно результатов другой стороны. 

Еще один вариант типологии международных переговоров акцентирует внимание на типе взаимодействия участников переговоров. Экономист Брейтвейт предлагает триединую типологию: полностью конкурентные отношения, полностью неконкурентные и промежуточный тип. В.А. Кременюк выделяет в качестве основания типологии характер переговоров - официальные и неофициальные, а также характер отношений между участниками - переговоры между союзниками и переговоры между сторонами, не являющимися союзниками. М.М. Лебедева предлагает как основу типологии переговоров доминирующие отношения в структуре интересов участников переговоров: направленные на конфликт или на сотрудничество. 

Разнообразие имеющихся подходов к типологии международных переговоров объясняется, во-первых, объективной разнородностью и порой несопоставимостью различных переговорных ситуаций на международной арене в разные исторические периоды, во-вторых, исследовательским интересом и акцентом на те или иные стороны изучаемого явления. Это разнообразие критериев порождает неопределенность в отношении необходимых признаков типологии международных переговоров. 

Основные типы 
международных переговоров 

Для построения типологии, которая бы отвечала критериям необходимости и достаточности, в качестве критериев должны выступать коренные, неотъемлемые черты, определяющие закономерности развития, выражающие общее, устойчивое в рассматриваемом явлении и в то же время учитывающие динамические и изменяемые параметры переговоров. 

Возможна ли общая типология переговоров, которая отражает указанные зависимости с точки зрения всех участников и характеризует различные переговорные ситуации на международной арене? 

Анализ разнообразных международных переговоров показывает наличие устойчивой характеристики, которая отражает существенные внутренние свойства различных типов международных переговоров, определяет функциональную направленность переговоров и позиции участников. 

В качестве показателя типа переговоров предлагается доминирующая переговорная ориентация. Индикаторами переговорной ориентации служат событийная канва, интересы, цели участников и средства их реализации и коммуникация. 

В качестве теоретической основы типологии переговоров воспользуемся триединой структурой социального действия Т. Парсонса10. Он выделяет в качестве необходимых характеристик социального действия три компонента: актор, ситуация и отношение действующего лица к ситуации. 

В приложении к международным переговорам с точки зрения участника получаем, что Переговорная ориентация есть функция целей, ресурсов и стратегии поведения, или Ti = f (G, R, S), где T - это тип переговоров, обусловленный переговорной ориентацией, f - функциональная зависимость типа переговоров, G - цели участника переговоров (по линии решения проблемы или по линии поддержания взаимодействия), R - ресурсы (в сопоставлении с ресурсами другой стороны, например симметричные/асимметричные), S - выбранная стратегия поведения, например жесткая/мягкая. 

Складывающийся тип отношений (конкурентный/неконкурентный) зависит от соотношения сил, прошлого опыта, стиля ведения переговоров, контекста (давление времени, социальных групп) и реализуется в тактике переговоров (повышение/понижение требований). Решение проблемы переговоров вырабатывается под воздействием переговорной ориентации участников и среды международных переговоров. 

Неотъемлемой характеристикой международных переговоров является взаимодействие участников. С точки зрения взаимодействия участников доминирующая переговорная ориентация позволяет выделить три базовых типа международных переговоров, в которых преобладает одна из трех переговорных ориентаций: 1) проблемная; 2) расчетно-силовая; 3) коммуникационная. Данные типы переговоров суммированы в следующей таблице 

Типы международных переговоров 
на основе доминирующей переговорной ориентации 

	Переговорная ориентация
	Целевая направленность
	Характер взаимодействия

	Проблемная
	Проблема
	Варианты решения

	Расчетно-силовая
	Ресурсы
	Расчет действий

	Коммуникационная
	Отношения
	Поддержание контактов
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Кратко определим основные параметры каждого типа международных переговоров. Проблемная ориентация отличается принципиальным подходом, направленностью на "увеличение пирога", возможностью взаимного выигрыша и представлением о международных переговорах как средстве мирного решения проблем; способе взаимодействия социальных субъектов, объединенных общей проблемной ситуацией; методе поиска и заключения взаимоприемлемых соглашений; средстве урегулирования конфликта; средстве стабилизации и снижения напряженности. 

Модель развития международной переговорной ситуации как средства решения проблем включает анализ имеющихся альтернатив, оценку их полезности, совместное рассмотрение возможности и приемлемости их осуществления на основе приоритетности вопроса для переговорщиков, конкретизацию условий взаимоприемлемого решения. Модель проблемной ориентации в международных  переговорах состоит из структуры - основных субъектов решений, включая носителей и выразителей интересов, экспертов; динамики - процесса принятия решений внутри стороны переговоров (внутригрупповая динамика) и между сторонами переговоров (межгрупповая динамика); системного контекста - поля альтернатив решения проблемы, переговорной ситуации и системы международных отношений. 

Примером международных переговоров с проблемной ориентацией могут служить переговоры по Западному Берлину. Ориентация на решение германской проблемы выявилась не сразу, а через первоначальную эскалацию отношений, выразившуюся в увеличении численности американских войск и авиации в Западной Германии. Камнем преткновения стал вопрос о Западном Берлине. СССР предложил компромиссный вариант - временное сохранение части иностранных войск под флагом ООН. Импульс решению проблемы был дан 12 июня 1964 г. подписанием Договора о дружбе, взаимной помощи и сотрудничестве во время визита В. Ульбрихта в СССР. 12 августа 1970 г. был подписан Московский договор с ФРГ, за ним последовали аналогичные договоры ФРГ с Польшей, ГДР и Чехословакией, затем - четырехстороннее соглашение по проблемам Западного Берлина от 3 сентября 1971 г. и Заключительный акт Общеевропейского совещания в Хельсинки от 1 августа 1975 г., комплексно решавший проблемы европейской безопасности с участием СССР и западных стран. 

Другой пример переговоров с проблемной ориентацией - переговоры по созданию Бенилюкса. Этому предшествовало экономическое объединение Бельгии и Люксембурга по договору 1921 г. Переговоры об образовании собственно Бенилюкса начались в октябре 1943 г. между правительствами, находившимися в ссылке в Лондоне, и продолжались 13 лет. В целом переговоры имели длительный пошаговый характер и являлись частью изменений в системе мирового порядка. В ходе переговоров применялись периодический обзор соглашений, включая переговорные процедуры, анализ мелких вопросов и постепенное достижение соглашения, которые способствовали укреплению проблемной ориентации и успешному завершению переговоров. 

Расчетно-силовая ориентация в международных переговорах соответствует пониманию международных отношений как "деятельности, основанной на расчете" (Розенау). Другой теоретик международных отношений Р. Арон отмечает, что "теория международных отношений исходит из плюрализма автономных центров решений, следовательно, из риска войны, и из этого риска она выводит необходимость расчета средств"11. 

Согласно расчетно-силовой ориентации, международные переговоры рассматриваются как способ установления контроля за элементами и структурами, не управляемыми одной стороной; способ удовлетворения личных и организационных интересов; способ разрешения противоречий, при котором возможный эффект превышает возможные затраты; способ проявить возможности, показать силовой потенциал; попытки изменения статуса социальных субъектов; торг, обмен поощрениями и наказаниями, уступками и угрозами с целью изменить состояние системы и поведение ее элементов. 

Модель развития международной переговорной ситуации в рамках расчетно-силовой ориентации включает анализ имеющихся ресурсов с целью оценки возможных шагов и исходов переговоров (приобретений и издержек) для собственной стороны и других участников переговоров. 

Соотношение сил государств сказывается на их возможностях в проведении переговоров и реализации достигнутых соглашений во внутренней политике. Более сильные государства способны использовать свои преимущества при заключении торговых соглашений, ведении экономических переговоров, а также блокировать возможности других государств в осуществлении внешнеполитической и внешнеэкономической деятельности. 

Ресурсы позволяют вознаграждать или наказывать других участников переговоров и определяют степень подверженности давлению другой стороны. Закономерности, связанные с количеством ресурсов и выбором стратегического поведения, сводятся к следующим положениям: незначительное различие в ресурсах заставляет более слабую сторону быть менее уступчивой; значительное различие в ресурсах делает более слабую сторону более сговорчивой12. 

Несоответствие имеющихся ресурсов, рычагов переговорного воздействия и желаемых результатов переговоров создает предпосылки для решения проблем силовыми средствами, а при невозможности ведет к временному подавлению интереса, сопровождающемуся возникновением фрустрации в отношении собственного положения (примером такой ситуации может служить положение Германии после окончания первой мировой войны) или адаптации к существующему положению дел. 

Расчет средств и ресурсов, игра на противоречивых интересах и стремление изменить баланс сил в свою пользу проявились в ходе Венского конгресса 1814-1815 гг., на котором были представлены Франция и противостоявшая ей коалиция европейских держав: Россия, Пруссия, Австрия и Англия. Умело использовав национально-государственные противоречия и взаимные территориальные претензии в отношении Саксонии и Польши среди членов коалиции, ведущий от лица Франции переговоры князь Талейран сумел "вооружить одних противников Франции против других ее противников"13 и заключить 3 января 1815 г. тайное соглашение между Австрией, Великобританией и Францией против России и Пруссии. В результате меньше чем за четыре месяца неформальных переговоров и интриг с конца сентября 1814 г., когда Талейрана не хотели допускать на общие совещания представителей коалиции, Франция стала равноправным союзником двух великих держав, разрушив антифранцузскую коалицию. 

Расчетно-силовая ориентация определяется не только объективным соотношением сил, но и особенностями восприятия силы и возможностей собственной стороны и партнеров по переговорам и может выражаться в оценке результативности переговоров путем сопоставления относительных потерь и уступок. Так, А.Ф. Добрынин приводит оценку американцами переговоров по разоружению между США и СССР в период, когда министерство иностранных дел возглавлял Э.А. Шеварднадзе: "Практически каждый спорный вопрос решался таким образом, "когда русские уступали 80%, а американцы - лишь 20%", не получая эквивалентных уступок в области разоружения, объединения Германии и вопросов общеевропейской безопасности"14. 

Коммуникационная ориентация в переговорах связана с акцентом на взаимодействие участников и отличает переговоры, в которых значительная роль отведена "игрокам", участникам переговоров, характеру и стилю их взаимоотношений. При этом задача международных переговоров видится как способ нахождения гибких решений в ходе взаимодействия; способ уменьшения или снятия неопределенности в рамках системы; средство пропаганды, воздействующее на ценностные ориентации; способ заявить о существовании нового социального субъекта, появлении новой проблемы или обострении существующей; средство планирования и прогнозирования поведения участников. 

Действие коммуникационной ориентации можно проследить в переговорах по ситуации в Персидском заливе в 1997-1998 гг., где проблемная ориентация - поиск вариантов конкретной проблемы инспекции дворцов С. Хусейна и определение наличия биологического и химического оружия на территории Ирака - проявилась лишь в периферийных переговорах по линии Ирак - Россия, в то время как основные участники - Ирак, США и их союзники использовали переговоры для артикуляции собственной позиции, демонстрации жесткости, выдвижения ультимативных требований, создания негативного образа противоположной стороны и подготовки общественного мнения к возможным военным действиям. 

Другим примером переговоров с коммуникационной ориентацией могут служить переговоры Президента России Ельцина с руководителями Японии, а также Китая о давних спорных проблемах в неформальной обстановке, которая, не снимая фундаментальных противоречий и вопросов, способствует установлению климата доверия и дружеских отношений между лидерами государств, необходимых для рассмотрения имеющихся межгосударственных проблем и поиска путей их решения в контексте международной ситуации. 

Приоритет в поддержании отношений проявился в направленности переговорной позиции М.С. Горбачева на встрече на высшем уровне между СССР и США в 1991 г. в Москве, когда был подписан Договор об ограничении и сокращении стратегических наступательных вооружений (СНВ). Как вспоминает А.Ф. Добрынин, первоначально планировалось, что Горбачев сделает одностороннее заявление об увязке обстоятельств по договору СНВ с исполнением договора по ПРО, что соответствовало интересам советских военных и долгосрочной позиции советской дипломатии. Однако в целях улучшения переговорной атмосферы между двумя странами было решено провести обычную церемонию подписания договора15. 

Переговорный процесс с коммуникационной ориентацией в долгосрочной перспективе приводит к сближению сторон, прояснению ими общих проблем и совместному организованному поиску вариантов их решения. 

Разработанная модель типов международных переговоров показана на диаграмме ниже, где представлена ситуация двустороннего взаимодействия. В центре диаграммы - предмет переговоров, задающий содержательные особенности переговорной ситуации. В центральной части диаграммы расположены интегративные аспекты переговоров, связанные с коммуникацией, характером отношений и способом решения рассматриваемой проблемы. В левой части диаграммы показаны основные структурные компоненты переговоров, характеризующие участника 1 - цели, ресурсы, особенности восприятия и стратегии поведения; в правой части изображены аналогичные структурные компоненты, характеризующие участника 2. 

Тип международных переговоров определяется складывающейся переговорной ориентацией на основе направленности и характера взаимодействия и выражается в акценте на тот или иной вид результата переговоров, обозначенный цифрой: 

1 - по линии решения проблемы и соответствия целям и приоритетам (проблемная ориентация); 

2 - по линии приобретений и потерь и воздействия на силовой потенциал участников (расчетно-силовая ориентация); 

3 - по линии поддержания взаимодействия и коммуникации на основе особенностей восприятия (коммуникационная ориентация) (см. диаграмму). 

Предложенный подход к моделированию типов международных переговоров позволяет выделить базовые категории и устойчивые значимые характеристики международных переговоров, сконцентрировав теоретический анализ на их основных типических и отличительных признаках, учесть взаимосвязи типов переговоров и характера взаимодействия участников в их соотношении с системой международных отношений и построить теоретическую модель типов международных переговоров с учетом функциональных, структурных и интеракционных аспектов. Полученные результаты типологии дают возможность непосредственным участникам переговоров структурировать различные переговорные ситуации на международной арене с учетом выделенных особенностей целевой направленности и характера переговорного взаимодействия, соответственно выстраивая и адаптируя свою деятельность. 

Международные переговоры являются приоритетным направлением деятельности участников на международной арене и эффективным способом решения различных международных проблем, что выдвигает на первый план необходимость дальнейшего развития научных и практических разработок основ переговорной деятельности на международной арене.
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