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Приемы, используемые дипломатами всего мира на переговорах

Можно бесплатно получить от другого дипломата ценную информацию о третьем дипломате, если, в свою очередь сообщить, собеседнику что-либо интересное. Принцип выдвинут Макиавелли. 
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Найти третью силу. Типичный прием китайской дипломатии. Если партнеры не принимают ваши условия, надо привлечь к делу третью сторону, которая побудит ваших партнеров изменить свою позицию. В случае, если ваши союзники потерпят поражение, вы ничего не теряете. В 1860  русский посланник граф Н.П. Игнатьев использовал этот прием на переговорах с китайцами, не желавшими подписывать Айгуньский договор, по которому Приморский край входил в состав России. Договор удалось подписать, когда английские и французские войска осадили Пекин, и китайскому правительству был необходим нейтралитет России. 

Включить в договор какое-либо важное условие в последний момент перед подписанием, когда у партнеров уже нет времени его обдумывать и торговаться. 

Зная язык, говорить через переводчика. В этом случае у вас есть время обдумать ответ, пока говорит переводчик. Излюбленный прием А.А. Громыко, хорошо владевшего английским языком. 

Проводить переговоры на своей территории. Если длительные двусторонние переговоры проводятся на территории только одного из партнеров, гости в конце концов почувствуют себя неуютно и могут пойти на уступки, чтобы закончить переговоры поскорее. 

Получить на бумаге, дать на словах. Этот прием проходит с непрофессиональными партнерами. Дж. Буш-старший на словах обещал М.С. Горбачеву не вводить войска НАТО на территорию ГДР в случае её объединения с ФРГ. После подписания договора об объединении Германии оказалось, что нет документа, согласно которому НАТО не имеет права размещать войска на территории Восточной Германии. 

В первую очередь определить процедуру переговоров. Поскольку форма связана с содержанием, процедура
проведения переговоров может определить их исход. 

Рассказывать журналистам больше, чем рассказывает ваш партнер. Поскольку задача журналистов – дать информацию, они невольно принимают сторону того из переговорщиков, кто больше рассказывает. Этот прием в 1905 году применил С.Ю. Витте в США на переговорах с японцами. Японцы на все вопросы отвечали «без комментариев», а Витте намеками объяснял, что происходит. В результате американское общественное мнение оказалось на стороне России, и президенту Рузвельту пришлось оказать давление на японцев, вынудив их снять требование о выплате Россией контрибуции. 

Навязывать партнеру чувство вины. Если в стране вашего партнера нарушаются права человека, можно перестать делать им замечания в обмен на уступки, скажем, экономического плана. 
Материалы энциклопедии «Вокруг света»

Дипломаты
 и дипломатия

Дипломат - человек, который дважды подумает, прежде чем промолчать, и который умеет молчать сразу на нескольких языках. (Эван Эзар)
Дипломат - человек, умеющий скрыть больше, чем знает. (Г. Малкин)
Дипломат всегда знает, что спросить, когда не знает, что ответить. (К. Мелихан)

Хороший дипломат всегда помнит, что он должен забыть. (Г. Макмиллан)

Профессия дипломата сродни профессии фокусника. Обоим необходимы высокие котелки, и спрятанные там сюрпризы все до единого известны остальным фокусникам и дипломатам. (У. Роджерс)
Дипломатия есть искусство обуздывать силу. (Г. Киссинджер)

Всякая дипломатия есть продолжение войны другими средствами. (Ч. Эньлай)
Дипломатия - патриотическое искусство лгать ради блага своей родины. (А. Бирс) 
