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От издательства

Решение о публикации книги Ю.В. Дубинина
«Мастерство переговоров» было принято нами
в 2012 году. В связи с важностью и актуальностью
этой темы мы выпускаем уже шестое издание.

Вот что писал об этой книге бывший генеральный
директор издательства «Международные отношения»
Б.П. Лихачев:

«Желание издательства предпослать этой книге
наше краткое обращение продиктовано тем, что
за короткий отрезок времени она выходит уже
четвертым изданием – факт удивительный
в сегодняшней книжной жизни и для специалистов+
международников, и для издателей.

Объяснение этому видится нам в том, что книга
многоопытного дипломата не только успешно
решает свою прямую задачу – служить учебником
по специальности “Международные отношения”,
незаменимым, в границах его тематики, другими
учебными пособиями. Выходя за рамки учебного
процесса, она, очевидно, служит ценным
подспорьем и в практике дипломатической работы,
и, больше того, в практике деловых переговоров,
и в цивилизованном общении в самом широком
смысле.

А этому можно и стоит учиться всегда и всем.

Не говоря уже о том, что это захватывающе
интересная книга».
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Предисловие

Прогресс человечества, процесс глобализации, нарождающая�
ся многополярность мира настоятельно требуют от международ�
ного сообщества коллективных действий, согласованной страте�
гии, устойчивого развития.

Путь к этому пролегает через переговоры как одно из важней�
ших средств общения, состязания и взаимодействия между госу�
дарствами.

Ценность переговоров особенно рельефна в мире наших дней,
все еще далеком от спокойствия, поскольку они представляют
собой мирный способ урегулирования споров и конфликтов,
помогают преодолению последствий глобального кризиса, нала�
живанию диалога и партнерства между цивилизациями, созданию
преград против такого соперничества, которое многократно пере�
растало в войны, включая и катаклизмы мирового масштаба.

Более того, только посредством договоренностей, охватываю�
щих целые регионы, а порой и весь мир, возможен совместный
ответ международного сообщества на быстрорастущие потребно�
сти людей в сырьевых и продовольственных ресурсах, в новых
технологиях, в выравнивании условий и качества жизни на Зем�
ле, включая и императивную необходимость обеспечения здоро�
вья самой нашей планеты и выживания человечества.

Переговоры, предполагающие учет и уважение этнокультур
различных стран и народов и сопряжение их ценностей, откры�
вают широкие возможности для формирования и повышения
роли нравственной составляющей во взаимоотношениях между
людьми и государствами в рамках универсальных принципов
демократии и рыночной экономики.

Все это подчеркивает важность совершенствования перего�
ворного мастерства с использованием постоянно обогащающего�
ся международного опыта и при широком междисциплинарном
подходе, предполагающем обращение к таким наукам, как между�
народное право, мировая политика, экономика, международные
отношения, история, страноведение, психология, – ко всей сумме
знаний, имеющих отношение к международным делам.

Развивающаяся на такой основе переговорная практика и на�
капливающиеся при ее осуществлении закономерности способ�
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ствуют формированию универсальной культуры ведения пере�
говоров.

Предлагаемая читателю книга представляет собой шестое из�
дание учебника по ведению переговоров. Первое издание было
выпущено в 2006 году (а в издательстве «Международные отноше�
ния» книга впервые была опубликована в 2012 году).

Выпуск этого издания вызван необходимостью учета возрастаю�
щей роли России в международных делах, быстро развивающейся
международной переговорной практике, а также повышением
внимания к изучению теоретических основ и методологии веде�
ния переговоров.

В связи с этим содержание книги расширено и актуализировано.
В ней излагается цельная концепция переговорного процесса

начиная от замысла переговоров и заканчивая осуществлением
достигнутых договоренностей. Большое внимание уделено роли
психологического и морального факторов для успеха в перего�
ворах.

Книга делится на две части. Первая содержит изложение тео�
ретических основ и принципиальных подходов к переговорам
и искусству их ведения. Вторая посвящена технологии перегово�
ров. Основные положения иллюстрируются примерами из отече�
ственной и зарубежной переговорной практики.

Книга допущена в качестве учебника – первого в нашей стра�
не по этой тематике – для студентов, обучающихся по специаль�
ности «Международные отношения».

Основное содержание книги строится вокруг международных
переговоров дипломатического характера. Однако излагаемые в
ней закономерности переговорного процесса и техника перегово�
ров сполна применимы и для международных переговоров иного
толка, в том числе экономических, а также ко всем переговорам
вообще.
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Г л а в а  п е р в а я

Понятие переговоров и их роль
в жизни международного сообщества

Форма общения между людьми

Переговоры – одна из важнейших форм человеческого об�
щения.

В чем их суть?
Самое простое определение переговоров говорит о том, что

они представляют собой обмен мнениями с самыми различны�
ми целями. Вместе с тем специфичность переговоров в том, что
участники обмена мнениями, как правило, стремятся прийти к
согласию между собой при той посылке, что каждый из них рас�
полагает ключами к такому согласию. Этим люди занимаются
испокон веков, и, стало быть, с незапамятных времен перегово�
ры способствуют пониманию ими друг друга, решению бесчис�
ленного множества дел, начиная от самых обыденных и кончая
такими, от которых зависят судьбы войны и мира, будущее го�
сударств и народов, всего человечества.

В наше время переговоры во все большей степени состав�
ляют прочную ткань государственной, общественно�политиче�
ской и социальной жизни, равно как и всей торгово�экономи�
ческой сферы. Возрастает их роль и в жизни международного
сообщества. Переговоры – одно из важнейших средств фор�
мирования мировой политики. Все более широкое обращение
к переговорам способствует росту взаимопонимания между го�
сударствами, политическими и социальными силами, различ�
ными структурами и отдельными людьми.

Достоинство переговоров в том, что они позволяют участ�
никам приходить к договоренности. Из этого вытекает и их
главное предназначение. Сделаем вывод: переговоры – это
совместный поиск соглашения между двумя или более сто�
ронами.

F
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Душа дипломатии

Что касается дипломатии, то она существует для того, чтобы
способствовать общению между государствами и народами.
В этом смысле дипломат постоянно находится в процессе пере�
говоров. До появления терминов «дипломатия», «дипломат»
в современном их понимании (это произошло в середине
XVIII века) дипломатическую профессию вообще отождеств�
ляли с ведением переговоров, а дипломатов называли людьми,
занимающимися переговорами, – «переговорщиками». Об этом
свидетельствует, в частности, классический труд видного тео�
ретика дипломатии Франсуа де Кальера «О способах ведения
переговоров с государями», изданный в 1716 году1. Видный
исследователь дипломатического мастерства Гарольд Николь�
сон, труды которого «Дипломатия»2 и «Дипломатическое ис�
кусство»3 получили широкую известность и переведены на
русский язык, также практически ставил знак равенства между
дипломатией и переговорами. Однако такие взгляды, во всяком
случае применительно к нашему времени, представляются пре�
увеличением. Дипломатия шире, чем ведение переговоров.
Длительная практика вычленила переговоры в особую функ�
цию, в такой вид дипломатической деятельности, которому
присущ целый ряд специфических особенностей – сущностных
и организационных. Вместе с тем бесспорно, что переговоры
составляют сердцевину дипломатии. Одна из важнейших задач
дипломатии состоит в сопряжении интересов отдельных стран
с интересами других участников международного общения, с ин�
тересами всего международного сообщества. Переговоры – ин�
струмент решения этой задачи.

Конечно, переговоры как средство общения между государ�
ствами используются и теми из них, которые готовят неблаго�
видные акции, включая и агрессии. Но не следует упускать из
виду судьбу ряда переговорщиков таких государств в современ�
ном мире. В частности, министра иностранных дел фашистской
Германии Риббентропа, который по решению Нюрнбергского
трибунала окончил свои дни на виселице.

1 Кальер Ф. де. О способах ведения переговоров с государями. М., 2000.
С. 149–150.

2 Никольсон Г. Дипломатия. М., 1941.
3 Никольсон Г. Дипломатическое искусство. М., 1962.
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В современном мире биполярность сменяется полицентрич�
ной международной системой, уходит в прошлое жесткая «бло�
ковая» дисциплина времен конфронтации и холодной войны.
Международное сообщество находится в поисках новых взаимо�
отношений между государствами, обеспечения коллективной
безопасности в современном ее прочтении. Процесс этот прохо�
дит непросто. Как отмечал Президент Российской Федерации
Д.А. Медведев, «мир, избавившийся от холодной войны, все еще
не может обрести новое равновесие. Более того, унаследован�
ный от прошлого крен в сторону силовых методов по целому ряду
направлений усиливается»4. Это проявляется в попытках реше�
ния ряда кризисных ситуаций путем применения силы. Перело�
мить эту опасную тенденцию – центральная задача дипломатии.
Иначе мир вновь будет обречен на бесплодное противостояние.
С учетом этого одним из приоритетов российской внешней
политики является защита общепризнанных принципов и норм
международного права как самого прочного фундамента в от�
ношениях между государствами. Россия последовательно отво�
дит попытки действовать в обход закрепленной в Уставе ООН
системы поддержания международного мира и безопасности,
отстаивает сохранение центральной роли ООН в универсаль�
ной системе международно�правового регулирования.

В то же время активность стран во внешней политике ста�
новится все более важной составляющей национального раз�
вития. Она эффективно используется для завоевания новых
позиций в мировом разделении труда, для достижения целей
в политической и гуманитарной сферах.

Так, высшие приоритеты российской внешней политики со�
стоят в создании благоприятных внешних условий для модер�
низации страны, перевода ее экономики на инновационный путь
развития, повышения уровня жизни населения, консолидации
общества, укрепления демократических институтов, реализации
прав и свобод человека и, как следствие, для обеспечения кон�
курентоспособности России в глобализирующемся мире.

Дипломатические усилия фокусируются, в частности, на обес�
печении экономической безопасности страны, формировании
справедливой международной торговой системы, полноправ�
ном участии Российской Федерации в международных эконо�

4 Медведев Д.А. Выступление на совещании послов и постоянных предста�
вителей России за рубежом. Москва, 15 июля 2008 г. http://www.mid.ru/brp_4.
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