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Summary. The article gives a general description of the negotiation process. It reveals 
the nature of the negotiations as an alternative form of dispute resolution and confl ict. the 
functions and subjects of the negotiation process are allocated. The distribution function of 
the negotiation process contributes to the formation of a closed system. Notes that participa-
tion of civil society groups has a positive impact on the concluded agreement, revealed the 
nature of the negotiating process. Describes why the talks are an effective way to resolve the 
dispute, noted the importance of prevention. It is clarifi ed that the negotiations are unregu-
lated by law procedure that extends the boundaries in dispute resolution.
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В процессе человеческого взаимо-
действия отношения приобретают раз-
личный характер – от мира до противо-
борства. Чтобы не допустить большой 
разницы в интересах сторон спора, им 
следует прибегнуть к эффективным 
способам урегулирования разногласий. 
Одним из таких являются переговоры. 
К ним обычно прибегают в течение всей 
жизни. Предметом переговоров могут 
быть различные жизненные ситуации – 
от семейных проблем до межгосудар-
ственных конфликтов. Именно перего-
воры являются эффективным и в то же 
время простым средством в достижении 

договоренности, так как позволяют сто-
ронам непосредственно, т. е. с глазу на 
глаз, разрешить спорную ситуацию на 
ранних этапах конфликта, что, соответ-
ственно, исключит вероятность исполь-
зования судебного разрешения спора. 
Но не всегда противоборствующие субъ-
екты желают прибегнуть к процедуре 
переговоров. Это обусловлено тем, что 
они (стороны) имеют недостаточное 
представление о данной процедуре и не 
владеют навыками ее ведения.

Т. В. Худойкина определяет перего-
воры как процесс принятия совместно-
го решения двумя или более сторонами 
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о дальнейшем их поведении [4, с. 37]. 
Как правило, переговоры заключаются 
в равноправии сторон и ведутся на ос-
нове общих интересов. В теории выска-
зывается мнение о том, что нецелесо-
образно отказываться от переговоров, 
так как стороны, разрешая конфликт 
в судебном порядке, не смогут свободно 
договориться, чего можно было бы до-
стичь в переговорном процессе.

Переговорный процесс – это ведение 
диалога по поиску компромисса в спор-
ной ситуации. Здесь стороны имеют 
возможность найти золотую середину 
в их разных позициях и завершить кон-
фликтную ситуацию разрешением воз-
никших противоречий и достижением 
единого мнения. В переговорном про-
цессе стороны рассматривают друг дру-
га не как противника, а как союзника. 
Действительно, если противоборству-
ющие субъекты будут относиться друг 
к другу как к противнику, то каждый 
из них будет стремиться выиграть спор 
и получить наибольшую выгоду в кон-
фликте, тем самым переговорный про-
цесс не будет иметь никакой силы. В та-
ком случае это будет не переговорный 
процесс, а «ринг», где стороны борются 
за призовое место. 

Интересы противоборствующих 
субъектов не всегда совпадают, поэтому 
целью переговорного процесса являет-
ся их учёт и сбалансированность. Если 
интересы сторон и совпадают, и расхо-
дятся в равной мере, то, скорее всего, 
переговорщиков ждёт успех.

В теории сложились общие харак-
теристики для всех переговорных си-
туаций: присутствие двух или более 
сторон; конфликт интересов, ресур-
сов, ценностей; предположение сторон 
о возможности использовать какую-то 
форму влияния, чтобы получить более 
выгодное решение; ожидание взаим-
ных уступок [3, с. 37].

В зарубежной литературе отмеча-
ется, что участие групп гражданско-
го общества эффективно повлияет на 

дальнейшее разрешение споров, так-
же данные группы могут оказать по-
ложительное воздействие на заклю-
чаемые впоследствии соглашения. Да, 
действительно, наличие гражданской 
позиции общественных структур по-
зволяет с наименьшими неблагопри-
ятными последствиями достичь вза-
имовыгодных условий соглашения 
в переговорном процессе.

Кроме того, переговоры выполняют 
следующие функции: коммуникатив-
ную, регулирующую, контролирующую 
и др. Таким образом, переговорный 
процесс представляет собой систему, 
имеющую в своём составе элементы, 
которые образуют её единство. Комму-
никативная функция состоит в непо-
средственном обсуждении сторонами 
возникших противоречий. Регулирую-
щая функция представляет собой раз-
решение конфликта средствами сторон. 
Контролирующая функция заключает-
ся в предупреждении возникновения 
новых конфликтов. В теории отмечает-
ся, что профилактика переговоров со-
стоит в том, чтобы предупреждать воз-
никновение новых споров [2, с. 114].

По общему правилу субъекты пе-
реговорного процесса делятся на две 
группы. С конфликтологической точки 
зрения выделяются такие субъекты, как 
личность, группа, государство. С юри-
дической точки зрения – физические 
и юридические лица в целом, государ-
ство, социальные общности, которые 
находятся в противоборстве. Помимо 
конфликтующих сторон в переговор-
ном процессе могут быть посредник 
и арбитр. В соответствии с теорией, 
данные лица являются участниками 
процесса.

Переговоры относятся к нерегла-
ментированным законом процедурам 
урегулирования споров и конфликтов 
[1, с. 66], в связи с этим участникам 
предоставляется широкая возможность 
для осуществления и разрешения воз-
никших разногласий. Чтобы решить 
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спор по существу без участия иных сто-
рон переговорного процесса, необхо-
димо на его начальных этапах искать 
компромисс, так называемую золотую 
середину договорённости, стараться 
уступать интересам противоположной 
стороны и стремиться к продуктивным 
результатам.

Таким образом, переговоры явля-
ются простым и, в то же время, эффек-
тивным средством в урегулировании 
конфликта интересов сторон, спо-
собствуют достижению общих целей 
субъектов и разрешению возникших 
противоречий.
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