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Політичні переговори – одна із найдавніших політичних технологій.
Виникнувши разом з оформленням політичної сфери суспільства, вони
супроводжували діяльність політиків, дипломатів як у мирні періоди суспільного
розвитку, так і в періоди воєн, революцій, під час внутрішньодержавних і
міждержавних конфліктів. Широкого застосування політичні переговори набувають
у сучасній політиці. Розв'язання багатьох протиріч у світовій політиці, як показує
практика, неможливе поза переговорним процесом.

Утвердження в суспільно-політичному житті пострадянських країн
ідеологічного і політичного плюралізму, визнання доцільності опозиційної
діяльності, перехід до ринкових відносин в економіці перетворюють переговори на
одну з універсальних технологій. Ми вчимося сьогодні мистецтву переговорів в
основному методом спроб і помилок. На жаль, вдаватися до цього методу в нашому
житті доводиться часто. Однією з причин численних конфліктів (між галузями
української влади й окремих груп політиків; між правлячим класом і опозицією; між
політиками гілок державної влади; між лідерами політичних партій; між органами
державної влади й осередками громадянського суспільства; між регіональною,
місцевою владою і соціальними, етнічними групами тощо) є те, що відповідні
суб'єкти політичної діяльності не змогли вчасно погодити різноманітні інтереси, не
змогли в силу різних обставин домовитися.

Аналогічне становище спостерігається і в зовнішньополітичній діяльності.
Несвоєчасне і невміле ведення політичних переговорів може призводити до
негативних наслідків у розв'язанні соціально-економічних, політичних і культурних
проблем життєдіяльності суспільства. З'ясування сутності, технологій підготовки та
проведення політичних переговорів ми знаходимо у працях ряду відомих
закордонних і вітчизняних дослідників: Р. Фішера та У. Юрі, М. Райффа, А.
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Ковальова, М. Лебедевої, І.Василенко, Є. Соловйова, Д. Видріна, В. Полохало, Г.
Поченцова, С.Телешуна та ін.

Потреба підвищення ефективності політичних переговорів в українському
політичному полі, аналізу витрат переговорного процесу за участю українських
політиків та пошук шляхів подолання цих витрат – актуальні та недостатнью
дослідженні, на наш погляд, аспекти поданої теми.

Мета статті полягає в тому, щоб показати багатофункціональність політичних
переговорів, висловити актуальні складові технології переговорного процессу,
сформувати деякі шляхі подолання витрат, притаманних переговорам за участю
українських політіків.

Автор цієї роботи, розглянувши ряд визначень, які прямо або побічно підводять
до з'ясування сутності переговорів, схиляється до точки зору І. Василенко,
відповідно до якої «політичні переговори – специфічний вид політичної
міжособистісної взаємодії сторін і спільної діяльності, який орієнтований на
вирішення політичних конфліктів або організацію співробітництва, що припускає
спільне ухвалення рішення, оформленого письмовою угодою або договором» [1, с.
16]. Суть політичних переговорів виражається ось у чому: 1) переговори пов'язані з
наявністю спільної політичної проблеми, яку необхідно розв'язати, або ж з
існуванням політичного конфлікту, який потрібно залагодити; 2) переговори
акумулюють у собі переплетення політичних інтересів суб'єктів – учасників
переговорів, що частково збігаються, а частково розходяться; 3) головне
призначення переговорів – узгодження інтересів, пошук взаємоприйнятного
рішення, що забезпечує залагодження конфлікту, співробітництво сторін; 4) під час
переговорів виявляються: взаємозалежність сторін; виражений реформізм, тобто
спрямованість на зміну попереднього конфліктного політичного стану або ж на
новий рівень співробітництва; 5) чітко виявляється процесуальний характер; 6)
ведення даного виду практики – прерогатива професійних політиків.

Окремі дослідники вказують і на інші риси політичних переговорів. Так,
наприклад, Б. Саркисян, який займається проблемами ефективного спілкування,
визначає переговори як взаємне спілкування і підкреслює, що переговори у сфері
політики просто можуть слугувати ширмою для досягнення домовленостей з інших
питань; іноді такі переговори – це завуальована форма хабара, одна з форм
шахрайства [2, с. 23]. Аналіз переговорного процесу в Росії, Україні, а також деяких
переговорів на міжнародному рівні, дійсно свідчить, що переговори можуть
використовуватися і з іншою метою, не пов'язаною з розв'язанням проблем, а часом
навіть суперечливою порівняно з ними: для відвернення уваги партнера, одержання
певної додаткової інформації, з'ясування політичної позиції з якоїсь проблеми,
пропаганди своїх поглядів тощо. Але все-таки головний зміст політичних
переговорів – залагодження спорів і співробітництво.

Подальшому проникненню в сутність політичних переговорів нам може
допомогти з'ясування їхніх функцій. Аналіз точок зору різних авторів на даний
аспект проблеми дозволяє виділити такі функції переговорного процесу.
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1. Спрямованість на спільне розв'язання проблеми. Це те головне, заради чого
готуються і проводяться переговори. Реалізація даної функції залежить від ступеня
зацікавленості учасників у пошуку й ухваленні взаємоприйнятного рішення.

2. Інформаційно-комунікативна. Суть даної функції – з'ясувати точку зору
протилежної сторони, по можливості – дати інформацію про свої інтереси,
побоювання, підходи до розв'язання проблеми.

3. Регулятивна функція. У процесі переговорів відбувається регулювання
відносин між партнерами і координація спільної діяльності.

Зміст цієї функції включає здійснення контролю за практичними кроками
учасників переговорного процесу щодо реалізації досягнутих домовленостей.

4. Функція зв'язку з громадськістю. Зміст переговорів несе в собі значний
інформаційний, ідейно-політичний і психологічний потенціал, що впливає на
суспільну свідомість, формування суспільної думки.

За допомогою електронних і друкованих ЗМІ широкі верстви суспільства
сповіщаються про політичні позиції сторін переговорів, – що може як залучити на
свій бік нових прихильників, так і викликати певну недовіру до переговорників.

5. Функція розв'язання власних внутрішньополітичних і зовнішньополітичних
завдань. Незалежно від теми переговорів керівники і члени делегацій можуть
переслідувати непряму, не заявлену в порядку переговорного процесу мету. Участь
у переговорах може бути просто вигідна кому-небудь з учасників, використовується
так званий РR-хід. В інших випадках у переговори вступають з метою вплинути на
політичну ситуацію усередині країни, з метою впливу на позиції третіх сторін,
підвищення рейтингу політичного лідера в ході виборчої кампанії тощо.

6. Функція політичного маніпулювання. Переговори можуть вестися для
«відводу очей» і маскування справжніх політичних намірів.

Таким чином, політичні переговори багатофункціональні і припускають
водночас реалізацію декількох функцій, що зазвичай утворюють ієрархію, у якій
одна є більш важливою для тієї й іншої сторони, а друга – менш важливою. Але
функція спільного розв'язання проблем залишається основною функцією
переговорного процесу, її успішна практична реалізація істотно впливає на зміст
інших функцій. Політичні переговори сьогодні дедалі частіше стають однією з
результативних форм політичної комунікації як усередині країни, так і в
міждержавних відносинах.

Як кожна технологія, політичні переговори містять у собі сукупність
взаємозалежних елементів. Існують різні підходи до структуризації переговорів.
Один з підходів передбачає розподіл переговорів на такі стадії: первісний вибір
позиції, стадія розгортання вимог і доказів, стадія тупиків, стадія завершення
переговорів. Американський учений Т. Друкман виділяє шестиступінчасту модель
переговорів, яка включає: угоду про необхідність переговорів; угоду про мету і
принципи; угоду про основні правила ведення переговорів; визначення предмета
переговорів і порядку денного; угоду про формулу або угоду в принципі; угоду в
деталях [3, с. 64]. М. Лебедєва доцільним вважає виділення трьох стадій: підготовка
до переговорів (передпереговорна стадія); процес їх ведення і досягнення
домовленостей, у випадку якщо переговори закінчилися їх підписанням (стадія
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взаємодії); аналіз результатів переговорів і виконання досягнутих домовленостей
(імплементація) [4, с. 56]. Даний підхід найбільше імпонує авторові даного
дослідження і тому буде використовуватися для подальших міркувань.

Перша стадія переговорного процесу – підготовка до переговорів. Значення
підготовки до переговорів визначається, насамперед, тим, що саме в ході підготовки
закладається їх успіх. Погана підготовка змушує затягувати переговори, породжує
думку про некомпетентність партнера, викликає розчарування в ньому, – що
позначається на його іміджі, може призвести до того, що ініціатива в ході
переговорів перейде в руки більш підготовленої сторони. Проте підготовка не є
самометою. Не слід думати, що можна заздалегідь усе передбачити і прорахувати.
Переговори повні несподіванок, – починаючи з хвороби партнера і закінчуючи
зміною керівництва. При підготовці до переговорів необхідно приділити увагу як
організаційному, так і змістовому аспектам. Змістовий аспект підготовки до
переговорів включає: аналіз проблеми і діагностику ситуації; формулювання
загального підходу до переговорів, мети, завдань і власної позиції на них;
визначення переговорної позиції, можливих варіантів розв'язання проблеми й
узгодження інтересів; підготовку пропозицій і їх аргументацію; складання
необхідних документів і матеріалів. Підготовка до переговорів починається з
аналізу проблеми і діагнозу тієї ситуації, яка зумовлює необхідність проведення
переговорів. Як зазначають дослідники, досвідчені переговорники на
діагностування відводять до 25% часу, витраченого на весь процес підготовки,
недосвідчені – значно менше – 16% [5, с. 279]. Щоб поставити правильний діагноз,
необхідно зібрати об'єктивну і достатню інформацію, що допомагає бути обізнаним
про теми майбутнього обговорення, провести цілісну експертизу з найважливіших
проблем, розібратися з історією питання.

У ході діагностування важливо: проаналізувати свої інтереси і можливі інтереси
партнерів щодо переговорів; розібратися, у чому збігаються й у чому розходяться
інтереси, які інтереси є взаємозаперечними; промоделювати можливі рішення у тій
чи іншій ситуації; визначитися, на що слід орієнтуватися при проведенні
переговорів: на торг чи на спільний з іншою стороною аналіз проблеми. Необхідний
компонент підготовки переговорів – визначення їх мети. Виходячи із ситуації,
потрібно визначитися: яких результатів ми хочемо домогтися, чим ми будемо
задоволені найменше? Водночас, важливо зрозуміти: чого хочуть наші опоненти?

Учасникам переговорів потрібно визначитися і з силовим балансом, – що
припускає: виділення слабких і сильних місць в обох сторін, з'ясування їхньої
взаємної залежності; прогнозування можливих альтернатив, маніпуляцій або
всіляких «силових ігор»; знання повноважень опонента. Готуючись до переговорів,
важливо не забувати, що їх ведуть конкретні люди. Тому учасникам переговорів
важливо знати особливості характеру, темпераменту, інші найбільш типові
соціально-психологічні властивості іншої сторони переговорів (професійний досвід,
схильність до надмірної поступливості або до дратівливості, марнославства). До
організаційних питань підготовки до переговорів належить формування делегації,
складання порядку денного кожного засідання, регламенту, вироблення критеріїв,
санкцій.
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Формування делегації припускає визначення її політичного і персонального
складу, а також призначення її керівника. Аналіз ряду переговорів за участю
українських політиків і дипломатів показує, що переговорний процес протікає, як
правило, більш продуктивно, якщо призначення керівника делегації відбувається не
тільки виходячи з посадового статусу, а береться до уваги його компетентність
щодо суті обговорюваного питання, володіння необхідними для переговорів
навичками. Водночас підкреслимо, що при формуванні делегації для участі у
переговорах на найвищому і високому рівні виходять із принципу рівності як
кількісного складу, так і рівня представництва. З огляду на те, що переговорна
діяльність за своїм характером є командною і її результативність залежить від
внеску кожного, важливо, щоб делегація була готова і здатна працювати як єдине
ціле. В іншому випадку делегація може виявитися непрацездатною. Слід
підкреслити, що до початку переговорів сторони обов'язково повинні вступати у
певні відносини, навіть якщо між ними існує конфлікт. Ці відносини можуть бути
прямими, або через посередників.

Власне процес переговорів включає три етапи: взаємне уточнення інтересів,
точок зору, концепцій і позицій учасників переговорів; обговорення концепцій,
позицій і точок зору учасників переговорів; узгодження позицій і вироблення
домовленостей.

Хід самого переговорного процесу і його результат залежить від правильно
обраної сторонами переговорів стратегічної лінії поводження і тактики.

Більшість дослідників виділяють дві можливі стратегії. По-перше, – стратегію
конкурентного поводження, або позиційного торгу. Суть її в тому, щоб твердо
наполягати на своїй позиції і, використовуючи тактику тиску (застосування погроз,
санкцій, аргументів тощо), примусити другу сторону до поступок. По-друге, –
стратегію погодженого поводження, співробітництва між сторонами, що ведуть
переговори, з метою досягнення взаємоприйнятного порозуміння. Вважається, що
погоджене поводження найчастіше можливе на завершальній фазі переговорів. Його
рисами є: взаємний обмін поступками і досягнення компромісного рішення; пошук
взаємоприйнятного нового рішення. Незважаючи на досить критичне ставлення
багатьох дослідників політичних переговорів до стратегії твердого підходу, силові
методи, як і раніше, знаходять застосування і в зовнішній, і у внутрішній політиці.
Тому необхідно бути готовим до застосування різних стратегій. Процес переговорів,
як правило, завершується прийняттям рішень. До основних завдань даної фази
дослідники відносять: досягнення основної мети або, у несприятливому випадку, –
запасної мети; забезпечення сприятливої атмосфери наприкінці переговорів;
стимулювання партнера до виконання намічених рішень; підписання угоди за
результатами переговорів.

Якщо досягнуто взаєморозуміння і знайдено компроміс, сторони виробляють
«спільну формулу» рішення, уточнюють деталі угоди. У випадку успіху переговори
завершуються оформленням підсумкових документів: договорів, угод, комюніке,
заяв та ін. На двосторонніх переговорах рішення приймається, якщо обидві сторони
з ним згодні. Якщо ж переговори багатосторонні, використовуються два основних
методи ухвалення рішення: за принципом більшості (простої – 50% плюс один
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голос або кваліфікованої – дві третини голосів від числа присутніх) і за принципом
консенсусу. Принцип консенсусу припускає, що всі учасники переговорів згодні з
прийнятим рішенням.

 Переговори вважаються успішними, якщо обидві сторони високо оцінюють їх
результати. По завершенні переговорів проводиться аналіз результатів,
організується виконання досягнутих домовленостей. Дослідники політичних
переговорів, а також деякі політики, дипломати вказують на зв'язок між вибором
певної стратегії і тактики переговорів, психологічної атмосфери переговорного
процесу й особистісних якостей самих переговорників, у тому числі й особливостей
їхнього національного характеру. Тому вивчення особливостей національних стилів
та їх впливу на переговорний процес є актуальною проблемою, що вимагає
дослідження. Адже головне на переговорах – досягнення взаєморозуміння сторін, –
що пов'язано зі знанням культурних цінностей, традицій і звичаїв, орієнтацій на
специфічні механізми прийняття рішень представників різних культур і цивілізацій.

Після припинення існування СРСР і виникнення на його території 15
суверенних держав оформляється стиль політичних переговорів, властивий
росіянам, українцям, білорусам тощо. На процес його становлення впливають різні
фактори, у тому числі:

– традиції ведення переговорів, що склалися в радянський період – адже серед
сучасних політиків, дипломатів цієї групи країн чимало тих, хто набув певного
досвіду ведення переговорів до 1991 р. Дослідники відзначають у радянському стилі
переговорів такі риси, як твердість, напористість, коли опонента намагалися
поставити в становище, коли він змушений оборонятися, йшли на поступки тільки
на основі взаємності;

– характер політичного режиму, особливості рекрутування еліти;
– геополітичне положення конкретної країни, її місце і роль у сучасних

міжнародних відносинах;
– соціокультурні фактори (релігія (релігії), поширена на території країни;

ступінь соціокультурного розвитку народів);
– особливості національного характеру народів тощо.
Український національний стиль переговорів з огляду на нетривалий період

самостійного розвитку України, а також незавершеність і суперечливість
становлення української політичної еліти перебувають у стадії первісного
формування.

Можна припустити, що процес утвердження українського стилю переговорів
буде відбуватися досить тривалий час і суперечливо. Істотний вплив на нього
матимуть: своєрідність геополітичного положення країни; певний відомий
соціокультурний розкол українського суспільства; невисока професійна культура
правлячого класу; брак погодженості в діях державних політичних діячів і лідерів;
поліконфесійність країни.

На процес становлення українського стилю переговорів впливатимуть також
типові властивості національного характеру української нації і національного
характеру інших великих етносів, що проживають в Україні.
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Аналіз доступних джерел з проблеми переговорної діяльності українських
політиків після 1991 р. [Див. 6] показує, що в минулий період відбулося безліч
внутрішньополітичних і зовнішньополітичних переговорів. Метою
внутрішньополітичних переговорів найчастіше було розв'язання комплексу проблем
щодо формування власної державності; прийняття Конституції країни; подолання
конфліктів і криз між гілками української влади, а також між владою й опозицією;
проведення політичної реформи в країні тощо.

Якщо у внутрішньополітичних переговорах реалізуються загальнозначущі і
групові інтереси, то в зовнішньополітичних – на перший план виходять переважно
національні інтереси, що складаються в усвідомленні політиками корінних потреб
суспільства і національної держави.

Основними завданнями, розв'язуваними українськими політиками у процесі
зовнішньополітичних переговорів, є: утвердження і розвиток України як незалежної
демократичної держави; забезпечення стабільності міжнародного становища
України; збереження територіальної цілісності держави і недоторканності її
кордонів; входження українського національного господарства у світову економічну
систему і його інноваційний розвиток в інтересах добробуту народу; захист прав та
інтересів громадян України, її юридичних осіб за кордоном; створення умов для
підтримки контактів із закордонними українцями; створення у світі образу України
як надійного і передбачуваного партнера.

Аналіз політичних переговорів у перші 18 років незалежності України свідчить,
що вони відіграли позитивну, конструктивну роль у налагодженні взаємовигідного
співробітництва з багатьма країнами світу, у розв'язанні ряду актуальних
зовнішньополітичних проблем.

Безумовно, деякі переговори не далі очікуваних результатів. Більше того, на
думку досить авторитетних українських політиків, окремі переговори наші делегауії
провели слаборезультативно.

Так, перший Президент України Л. Кравчук, розмірковуючи про ефективність
переговорної діяльності українських політиків, указує: «...настільки непрофесійно,
некваліфіковано ведуться з української сторони переговори на
загальнополітичному, на господарському, на енергетично-фінансовому рівнях, що
Росія, не роблячи абсолютно нічого, аби вдарити в лоб Україну, отримує в той же
час, дуже багато шансів це зробити, сказавши тільки одну фразу: ми з вами будемо
будувати відносини на міжнародному, європейському рівні» [7, с. 6].

Причинами низької результативності низки переговорів, на нашу думку, є: –
брак послідовності у внутрішньополітичному і зовнішньополітичному курсах, чітко
вивірених, законодавчо закріплених і підтримуваних суспільством засад
внутрішньої і зовнішньої політики. Суперечливість внутрішньої і зовнішньої
політики дезорієнтує учасників делегацій на переговорах з обох боків, стримує
творчі потенції наших делегацій, не дає змоги створювати певний запас міцності на
певному напрямі переговорної діяльності, викликає обережне, недовірливе
ставлення до наших політиків;

– брак єдності поглядів українського правлячого класу на реформування
суспільства і стратегічні зовнішньополітичні орієнтири. Українські правлячі
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політичні групи не є сьогодні єдиним солідарним потоком і не здатні працювати на
рівні прийнятих стратегічних рішень і бути відповідальними за них.

– непродуманий підхід до формування складу переговорної делегації і
призначення її керівника. На практиці це спричиняє: некомпетентні дії окремих
членів делегації або її керівника; неузгодженість у роботі делегації; соціально-
психологічну несумісність між окремими учасниками делегації і, зрештою,
невисоку результативність переговорів;

– низький рівень професіоналізму і відповідальності багатьох українських
політиків у застосуванні технології переговорів.

Дослідники, політики, дипломати, аналітики (Д. Видрін, Г. Почепцов, С.
Телешун, В. Полохало, Л. Кравчук, А. Орел, С. Рахманін та ін.) вказують на низку
характерних ознак непрофесіоналізму під час переговорів. В узагальненому вигляді
їх можна уявити так:

– нездатність маневрувати, виявляти по ходу переговорів альтернативні шляхи
розв'язання проблеми в рамках своєї компетенції, йти на компроміси;

– слабко розвинуті навички висування переконливих аргументів на підтримку
своїх поглядів, позиції делегації;

– незговірливість, прагнення одержати однобічну вигоду, нерозумна
амбіційність;

– невміння «обійти» можливі «пастки» опонентів;
– недотримання етики людських і професійних взаємостосунків (допущення

принизливих для опонента фраз; невміння диференціювати свої почуття й емоції
тощо).

Актуальним завданням, що стоїть перед українськими політиками, особливо їх
новим поколінням, є оволодіння методом принципових переговорів (переговори по
суті). Він полягає в тому, щоб розв'язувати проблеми на основі їх якісних
властивостей, тобто, виходячи із суті справи, а не торгуватися з приводу того, на що
може або не може піти кожна зі сторін. Цей метод припускає прагнення до
знайдення взаємної вигоди там, де тільки це можливо, а там, де інтереси не
збігаються, – наполягання на такому результаті, що був би обґрунтований якимись
справедливими нормами, незалежно від волі кожної зі сторін. Метод принципових
переговорів означає твердий підхід до розгляду суті справи, але передбачає м'який
підхід у відносинах між учасниками переговорів. Він дає можливість бути
справедливим, водночас захищаючи від тих, хто міг би скористатися чесністю іншої
сторони.

Істотним аспектом підготовки політиків і членів делегації до переговорів є
оволодіння знанням психологічної сторони переговорного процесу, формування
умінь і навичок у керуванні своїми почуттями й емоціями. У літературі у зв'язку з
цим викладено багато порад досвідчених дипломатів, політиків.

Таким чином, політичні переговори, як технологія політичної діяльності,
являють собою процес прийняття рішення двома або більше сторонами, спільну з
партнером, опонентом, політичним супротивником діяльність, орієнтовану на
пошук взаємоприйнятного рішення. Пошук і знайдення рішення є основною
функцією переговорів. Крім того, переговори виконують ще ряд функцій:
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інформаційно-комунікативну, регулятивну, відволікання уваги іншої сторони від
розв'язання проблем; пропагандистську, політичного маніпулювання.

Переговорний процес включає такі основні етапи: підготовка переговорів;
взаємодія сторін, у процесі якої відбувається взаємне уточнення інтересів, точок
зору і позицій учасників, їх обговорення, узгодження інтересів і вироблення тексту
домовленості; аналіз результатів переговорів і контроль виконання досягнутих
домовленостей.

Успішність політичних переговорів залежить від адекватної комунікації,
ефективної обопільної освіти і відповідального, професійного використання тих
повноважень, що є у сторін.
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