ПЕРЕГОВОРНИЙ ПРОЦЕС У МІЖНАРОДНІЙ ПРАКТИЦІ

Вступ

Курс «Переговорний процес у міжнародній практиці» як дисципліна спеціалізації викладається на факультеті міжнародних відносин Львівського національного університету імені Івана Франка для студентів четвертого курсу спеціальності «міжнародні відносини», що вивчають навчальні дисципліни за спеціалізаціями «Дипломатична служба і міжнародні організації» та «Зовнішня політика і національна безпека» . 
У рамках курсу розглядаються теоретичні і практичні аспекти сучасного переговорного процесу як основи дипломатії.
Мета курсу: поглиблене вивчення концептуальних основ переговорного процесу, особливостей планування, підготовки, організації і методології двосторонніх і багатосторонніх переговорів; цілей, стратегії і тактичних прийомів дипломатичних і ділових переговорів, їх організаційних і протокольних аспектів. Ознайомлення з вербальними і невербальними методами комунікації на переговорах; вивчення процедури оформлення результатів переговорів; ознайомлення із особливостями національних стилів ведення переговорів. 

Курс передбачає теоретичну частину (лекційні та семінарські заняття) і 4 години практикуму у формі імітації переговорного процесу на задану тему.

Вимоги до знань та умінь:

У результаті вивчення курсу студенти повинні


знати: теоретичні і практичні особливості ведення переговорів у сучасних умовах; 

уміти: 
· послуговуватися спеціальною дипломатичною термінологією; 
· використовувати здобуті знання для планування, організації і ефективного проведення переговорів з різного роду питань.  
ПЛАНИ ЛЕКЦІЙНИХ ЗАНЯТЬ
Тема 1
Теоретичні основи переговорного процесу
(4 год.)
Дефініція переговорів і переговорного процесу. Мистецтво переговорів як основа дипломатії. Основні цілі і значення переговорів у сучасній міжнародній практиці. 

Особливості переговорів: наявність спільної проблеми для вирішення, її спільне обговорення сторонами; спільність або розходження інтересів сторін; взаємозалежність учасників у процесі прийняття рішення; чітко виражений процесуальний характер.
Принципи проведення переговорів (принцип ввічливості, взаємності, принцип непорушності суверенітету, ін.).

Класифікація переговорів (політичні і дипломатичні; двосторонні і багатосторонні; короткотермінові і довготривалі; разові і періодичні; монопроблемні і комплексні; публічні і конфіденційні; прямі і непрямі тощо).

Функції переговорів (реалізація національних інтересів, спільне вирішення проблем, інформаційно-комунікативна, регулятивна, пропагандистська, ін.).

Особливості дослідження переговорів: традиційний і модерністський наукові підходи. Теорія ігор та її використання для дослідження переговорів. Основні дилеми теорії ігор (дилема в’язнів, дилема півнів, оленів, гармонії інтересів, камікадзе) і вироблення різних переговорних моделей (переговори з нульовою сумою, з позитивною/від’ємною сумою).
Тема 2

Стратегія і тактичні прийоми ведення переговорів
(4 год.)
Визначення понять: «переговорна стратегія» і «тактика». Особливості м’якої (спільного вирішення проблеми), жорсткої (позиційного торгу), змішаної (принципової)  стратегій. 
Переговорні моделі. Особливості проведення інтегративних (партнерських) переговорів. Полемічні (дистрибутивні) переговорні ігри і тактика їх ведення. Характеристика принципових переговорів. 

Тактичні прийоми, котрі використовуються у межах партнерського підходу ведення переговорів, в умовах жорсткого «торгу» і на принципових переговорах.
Фактори, що зумовлюють побудову стратегії і вибір тактики ведення переговорів. Основні складові успішних переговорів.
Тема 3

Планування і організація переговорного процесу

(4 год.)
Ретельне планування і підготовка переговорів як основна складова успіху їх проведення. Всеохоплюючий характер підготовки переговорів: теоретичний і організаційний етапи.

Теоретична підготовка до ведення переговорів: формулювання переговорної концепції. Комплексний аналіз предмету переговорів. Визначення позицій на переговорах (визначення основних цілей і шкали пріоритетів). Розробка альтернатив вирішення проблеми. Розробка стратегії і тактики ведення переговорів. Підготовка інформаційно-довідкових матеріалів і формування переговорного досьє. 
Організаційний етап підготовки переговорів. Вибір місця (країни, приміщення) для проведення переговорів. Узгодження часу проведення, порядку денного і процедури. Специфіка формування делегацій. Проведення нарад і консультацій. Технічні засоби забезпечення переговорного процесу.

Тема 4

Протокольні аспекти ведення переговорів

(4 год.)
Зустріч і розміщення делегацій. Оформлення залу проведення переговорів.

Протокольне старшинство. Правила розсадки на двосторонніх та багатосторонніх переговорах. Почесне місце.
Етикет одягу для чоловіків і жінок на переговорах.

Протокольні особливості завершення переговорів.

Тема 5
Переговори як структурований процес взаємодії між державами
(4 год.)
Основні стадії переговорів: підготовка; переговорний процес; аналіз результатів переговорів і виконання досягнутих домовленостей. 
Характеристика основних етапів переговорного процесу. Початковий етап. Способи подачі позицій на переговорах. Способи максимального покращення стартових позицій. Фактори, що визначають хід переговорів: сила позиції, цілі учасників, рівень очікувань, різноманіття пропонованих альтернатив.
Полемічний етап переговорного процесу: обговорення альтернатив вирішення проблеми, визначення загальних рамок майбутньої угоди. Типи спільних рішень на переговорах: серединне (компромісне) рішення, асиметричне рішення, принципово нове вирішення проблеми (альтернативний варіант). Характеристика основних форм компромісних рішень.
Завершальний етап переговорного процесу: узгодження рамок угоди, уточнення деталей. Механізми і способи прийняття рішень на двосторонніх і багатосторонніх переговорах. Принцип консенсусу. Принцип більшості (проста, абсолютна, кваліфікована більшість).
Значення обговорення і аналізу результатів переговорів.

Тема 6
Переговори як форма спільного обговорення проблем
(4 год.)
Вербальні засоби комунікації на переговорах. Моделі і стилі спілкування. Способи впливу на співбесідника: (переконання, навіювання, психічне зараження, маніпулювання, актуалізація). Вміння переконувати (з урахуванням конкретної ситуації, індивідуальних особливостей комунікаторів, вихідних позицій адресата і відправника повідомлення; логіко-психологічні правила формулювання повідомлень). Вміння слухати та прислухатися до співрозмовника. Правила постановки запитань. Правила раціонального ведення дискусії. Мовленнєвий етикет.
Поняття невербальної комунікації. Характеристика основних методів невербальної комунікації: оптико-кінетичних (жести, міміка і пантоміміка, рухи тіла); паралінгвістичних (діапазон, тональність, якість голосу); екстралінгвістичних (темп, паузи, різні вкраплення у мову); проксемічних (організація простору і вибір часу спілкування); контакту очей. 
Психологічний настрій учасників переговорів. Керованість дій та настрою.
Тема 7
Інститут посередництва на переговорах

(4 год.)
Дефініція поняття «посередництво». Розмежування понять: «посередництво», «арбітраж», «інститут спостерігачів». 

Характеристика основних моделей посередництва (фасілітаторство, консультативна модель, посередництво з елементами арбітражу). Різновиди посередництва.
Функції медіаторів. Характеристика вимог, що ставляться перед посередниками.

Етапи посередництва на переговорах: ініціатива пошуку згоди між сторонами; налагодження переговорного процесу; участь у переговорному процесі; контроль і спостереження за виконанням домовленостей. 

Основні стратегії посередництва.

Тема 8
Заключні документи міжнародних переговорів

(2 год.)
Характеристика основних видів заключних документів: міжнародна угода, заява, комюніке, міжнародний договір, конвенція, протокол, ін.

Структурні компоненти двостороннього міжнародного договору і міжнародної конвенції.

Призначення уповноважених для ведення переговорів і підписання договорів. Процес вироблення тексту договору на переговорах. Процедура укладання договору. Узгодження тексту договору. Особливості процедури парафування. Підписання заключного документа. Ратифікація міжнародного договору. 
Тема 9
Національних стиль як фактор переговорного процесу
(2 год.)
Вплив національного характеру на стиль учасника переговорів.

Параметри національного стилю: ціннісні орієнтації, ментальні особливості, механізми прийняття рішень, особливості поведінки на переговорах, найхарактерніші тактичні прийоми.

Характеристика провідних стилів західної культури переговорів: американського, британського, французького, німецького.

Національні особливості конфуціансько-буддистської культури ведення переговорів: китайський, японський стилі.

Індійський та арабський національні переговорні стилі.

ПЛАНИ СЕМІНАРСЬКИХ ЗАНЯТЬ

Семінар 1
Переговори як невід’ємна складова дипломатичної діяльності
1. Визначення переговорів. Характерні особливості переговорів

2. Наукові підходи до вивчення переговорів.

3. Класифікація переговорів.

4. Цілі і основні функції переговорів.
____________________________________
Рекомендована література:
1. Василенко И. А. Политические переговоры. – М., 2006.
2. Дипломатический словарь – В 3 т. – М., 1984-1986.

3. Захарова Л.М., Коновалова  А.А. Основы дипломатической и консульской службы. – Минск, 2001.

4. Зонова Т.В. Современная модель дипломатии – истоки становление и перспективы развития. – М., 2003.
5. Кеннеди Г. Основы ведения переговоров / Пер. с англ. – М., 2006.
6. Мальський М., Мацях М. Теорія міжнародних відносин (вид. 3-тє, доп. і переробл.). – К., 2007.
7. Негреш Я. Поле битвы – переговоры. – М.: Международные отношения, 1989.

8. Никольсон Г. Дипломатия. – М., 1941.
9. О процессе международных переговоров (опыт зарубежных исследований) / Отв. редакторы Р.Г. Богданов, В.А. Кременюк. – М.: ИСКАН, 1989.
10. Трухачев В.И., Лякишева И.Н., Михайлова К.Ю. Международные деловые переговоры: учебное пособие. – 3-е изд. перераб. и доп. – М., 2007.
11. Українська дипломатична енциклопедія у 2-х томах./ Редкол. Л.В. Губернського. – Київ, 2004.

12. Цыганков П.А. Теория международных отношений: учеб. пособие. – М.: Гардарики, 2006.
Семінар 2

Основні моделі ведення переговорів

1. Дефініція понять «переговорна стратегія» і «тактика». Характеристика основних переговорних стратегій.
2. Особливості проведення інтегративних (партнерських) переговорів.
3. Полемічні (дистрибутивні) переговорні ігри і тактика їх ведення.
4. Принципові переговори як альтернатива м’якому підходу до ведення переговорів і стратегії «позиційного торгу». 
_______________________________
Рекомендована література:
1. Василенко И. А. Политические переговоры. – М., 2006.
2. Дин Д. Преодоление разногласий. – Спб.: Институт личности, 1994.

3. Захарова Л.М., Коновалова  А.А. Основы дипломатической и консульськой службы. – Минск, 2001.

4. Исраэлян В.Л. Дипломаты лицом к лицу. – М., 1990.
5. Исраэлян В.Л. Искусство дипломатических переговоров // Международная жизнь. – 1989. - № 8. 
6. Исраелян В.Л. Технология двусторонних и многосторонних дипломатических переговоров. – М., 1988.
7. Лебедева М.М. Вам предстоят переговоры. – М., 1993.
8. Лебедева М.М. Политическое урегулирование конфликтов. – М.: Аспект Пресс, 1997.
9. Негреш Я. Поле битвы – переговоры. – М.: Международные отношения, 1989.

10. Фишер Р., Юри У. Путь к согласию или переговоры без поражений. – М., 1992.

11. Юри У. Преодолевая «нет». Или переговоры с «трудными» людьми. – М.: Наука, 1993.
Семінар 3
Особливості підготовки переговорів

1. Теоретична підготовка до ведення переговорів: формулювання переговорної концепції. 

2. Організаційний етап підготовки переговорів. 

3. Кількісний і функціональний склад делегацій переговорних сторін.

4. Протокольні аспекти організації переговорів.

________________________________
Рекомендована література:
1. Василенко И. А. Политические переговоры. – М., 2006.
2. Дубинин Ю.В. Дипломатическая быль. Записки посла во Франции. – М.,1997.
3. Захарова Л.М., Коновалова  А.А. Основы дипломатической и консульськой службы. – Минск, 2001.

4. Зонова Т.В. Современная модель дипломатии – истоки становление и перспективы развития. – М., 2003.
5. Исраэлян В.Л. Дипломаты лицом к лицу. – М., 1990.
6. Исраелян В.Л. Искусство дипломатических переговоров // Международная жизнь. – 1989. - № 8. 
7. Исраэлян В.Л. Технология двусторонних и многосторонних дипломатических переговоров. – М., 1988. 
8. Исраелян В.Л., Лебедева М.М. Переговоры искусство для всех // Международная жизнь. – 1991. - № 11.
9. Кеннеди Г. Основы ведения переговоров / Пер. с англ. – М., 2006.
10. Михалькевич Г.Н. Этикет международного общения: Учеб. пособие. – Минск, 2004.
11. Мицич П. Как проводить деловые беседы. М.: Экономика, 1987. 
12. Никифоров Д.С., Борунков А.Ф. Дипломатический протокол в СССР: принципы, нормы, практика. – М.: Международные отношения, 1985.
13. Сагайдак О.П. Дипломатичний протокол та етикет: Навч. посіб. – К.:Знання, 2005.
14. Фишер Р., Этель Д. Подготовка к переговорам. – М.: Филинъ, 1996.
Семінар 4
Етапи переговорного процесу

1. Початковий етап переговорів. Способи представлення позицій на переговорах. 
2. Особливості полемічного етапу переговорного процесу. Основні типи спільних рішень. 
3. Завершальний етап переговорів: узгодження рамок угоди, уточнення деталей. 
4. Механізми і способи прийняття рішень на двосторонніх і багатосторонніх переговорах. 

_______________________________

Рекомендована література:
1. Василенко И. А. Политические переговоры. – М., 2006.
2. Захарова Л.М., Коновалова  А.А. Основы дипломатической и консульской службы. – Минск, 2001.

3. Исраэлян В.Л. Технология двусторонних и многосторонних дипломатических переговоров. – М., 1988. 
4. Кеннеди Г. Основы ведения переговоров / Пер. с англ. – М., 2006.
5. Кеннеди Г. Основы ведения переговоров / Пер. с англ. – М., 2006.
6. Лебедева М.М. Вам предстоят переговоры. – М., 1993.
7. Негреш Я. Поле битвы – переговоры. – М.: Международные отношения, 1989.

8. Никольсон Г. Дипломатия. – М., 1941.
9. Трухачев В.И., Лякишева И.Н., Михайлова К.Ю. Международные деловые переговоры: учебное пособие. – 3-е изд. перераб. и доп. – М., 2007.
10. Фишер Р., Юри У. Путь к согласию или переговоры без поражений. – М., 1992.

Семінар 5
Переговори як процес ефективної комунікації сторін

1. Основні способи впливу на співбесідника.

2. Чинники і засоби ефективності переконання. 

3. Вміння слухати та прислухатися до співрозмовника. Правила постановки запитань. 

4. Правила раціонального ведення дискусії. Мовленнєвий етикет.

5. Невербальні засоби комунікації. 

___________________________________
Рекомендована література:
1. Грачев Г.В., Мельник И.К. Манипулирование личностью: организация, способы и технология информационно-психологического виздействия. – М.:ИФРАН, 1999.
2. Исраэлян В.Л. Дипломаты лицом к лицу. – М., 1990.
3. Исраэлян В.Л. Искусство дипломатических переговоров // Международная жизнь. – 1989. - № 8. 
4. Кеннеди Г. Основы ведения переговоров / Пер. с англ. – М., 2006.
5. Курбатов В.И. Как успешно провести переговоры. Пособие для деловых людей. – Ростов-на-Дону: Феникс; М.: Зевс, 1997.

6. Михалькевич Г.Н. Этикет международного общения: Учеб. пособие. – Минск, 2004.
7. Мицич П. Как проводить деловые беседы. М.: Экономика, 1987. 
8. Ниренберг Дж. Маэстро переговоров.- Минск: Парадокс, 1996.
9. Пиз А. Язик телодвижений. Как читать мисли других по их жестам. – Нижний Новгород, 1992.
10. Поль Сопер. Основы искусства речи. – Ростов-на-Дону, 1995.
11. Таранов П.С. Секреты поведения людей. – М., 1997.
12. Чмут Т. К., Чайка Г.Л. Етика ділового спілкування: Навч. посібник. – 4-те вид., стер. – К., 2004.
13. Юри У. Преодолевая «нет». Или переговоры с «трудными» людьми. – М.: Наука, 1993.
Семінар 6
Посередництво (медіаторство) на переговорах

1. Дефініція понять: «посередництво», «арбітраж», «інститут спостерігачів». 

2. Класифікація медіаторства.

3. Функції медіаторів. Характеристика вимог, що ставляться до посередників.
4. Етапи посередництва на переговорах.
_________________________________
Рекомендована література:
1. Анцупов А.Я., Шипилов Л. И. Конфликтология. – М.: ЮНИТИ, 1999.
2. Дипломатический словарь – В 3 т. – М., 1984-1986.

3. Захарова Л.М., Коновалова  А.А. Основы дипломатической и консульськой службы. – Минск, 2001.

4. Зонова Т.В. Современная модель дипломатии – истоки становление и перспективы развития. – М., 2003.
5. Ковалев А.Н. Азбука дипломатии. – М.: Международные отношения, 1993.

6. Лебедева М.М. Политическое урегулирование конфликтов. – М.: Аспект Пресс, 1997.
7. Левин Д.Б. Международное право, внешняя политика и дипломатия.- М., 1981.

8. Левин Д.Б. Принципы мирного разрешения международных споров. – М.: Наука, 1977.
9. Пушмин Э.А. Посредничество в международном праве. – М.: Международные отношения, 1970.
10. Українська дипломатична енциклопедія у 2-х томах./ Редкол. Л.В. Губернського. – Київ, 2004.

11. Уткин Э.А. Конфликтология. Теория и практика. – М.: Экмос, 1998.

Семінар 7
Підсумкові документи міжнародних переговорів

1. Основні види заключних документів, їх характерні особливості.

2. Структурні частини двостороннього міжнародного договору і міжнародної конвенції.

3. Особливості процедури укладання договору. 

________________________________

Рекомендована література:
1. Віденська конвенція про право міжнародних договорів 1969 р.
2. Закон України «Про міжнародні договори», 2004 р.
3. Дипломатический словарь – В 3 т. – М., 1984-1986.

4. Захарова Л.М., Коновалова  А.А. Основы дипломатической и консульськой службы. – Минск, 2001.

5. Левин Д.Б. Международное право, внешняя политика и дипломатия.- М., 1981.

6. Лукашук И.И. Стороны в международных договорах. – М., 1966.

7. Манфред Ляхс. Многосторонние договоры. – М., 1960.

8. Поленц О.Э. Ратификация международных договоров. – М., 1958.

9. Сардачук П.Д., Кулик О.П. Дипломатичне представництво: організація і форми роботи. – К.,2001.
10. Талалаев А.Н. Международные договоры в современном мире: Вопросы права международных договоров в свете работы Венской конференции ООН 1968-1969 гг. – М., 1973.

11. Талалаев А.Н. Право международных договоров. Общие вопросы. – М, 1980.

12. Українська дипломатична енциклопедія у 2-х томах./ Редкол. Л.В. Губернського. – Київ, 2004.

Семінар 8
Національні особливості ведення переговорів

1. Вплив національного характеру на стиль учасників переговорів.

2. Порівняльна характеристика американського та британського переговорних стилів.
3. Французький і німецький стилі переговорів.

4. Специфіка китайського та японського стилів.

5. Індійський та арабський стилі переоворів.

_______________________________
Рекомендована література:
1. Василенко И. А. Политические переговоры. – М., 2006.
2. Дин Д. Преодоление разногласий. – Спб.: Институт личности, 1994.

3. Захарова Л.М., Коновалова  А.А. Основы дипломатической и консульськой службы. – Минск, 2001.

4. Никифоров Д.С., Борунков А.Ф. Дипломатический протокол в СССР: принципы, нормы, практика. – М.: Международные отношения, 1985.
5. Сагайдак О.П. Дипломатичний протокол та етикет: Навч. посіб. – К.:Знання, 2005.
6. Таранов П.С. Секреты поведения людей. – М., 1997.
7. Чмут Т. К., Чайка Г.Л. Етика ділового спілкування: Навч. посібник. – 4-те вид., стер. – К., 2004.
8. Cohen R. Negotiating across Cultures: Communication Obstacles in International Diplomacy. – Washington, 1991.
9. Raiffa H. The Art & Science of Negotiation. – Cambridge, Harvard University Press, 1982.
Практикум (2 заняття, 4 години)
Імітація переговорів


Студентам пропонується тема для обговорення на переговорах. Формуються делегації, обираються їх глави, призначається головуючий на переговорах.


Студенти самі складають порядок денний, регламент, організовують переговори. Основною метою є проведення переговорів, досягнення домовленостей, укладання короткого заключного документа. При цьому слухачі курсу повинні продемонструвати здобуті у процесі навчання теоретичні знання і вміння.

Пропоновані теми для переговорів:

1. Проблеми вирішення конфлікту у Косово
2. Інтеграція Турецької Республіки до ЄС

3. Кіпрська проблема: шляхи подолання

4. Створення системи ПРО у Східній Європі

5. Ратифікація Конституції ЄС

6. Проекти реформування ООН
7. Саміт «Україна – ЄС»

8. Приєднання Румунії до Шенгенської угоди

9. Врегулювання арабо-ізраїльського конфлікту

10. Приєднання України до СОТ

Питання на залік:
1. Визначення переговорів, переговорного процесу. Характерні особливості переговорів
2. Наукові підходи до вивчення переговорів.

3. Класифікація переговорів.
4. Мета і основні функції переговорів.

5. Основні дилеми теорії ігор та їх використання у моделюванні переговорів.

6. Поняття стратегія переговорів. Основні переговорні стратегії.

7. Поняття тактика переговорів. Характеристика різноманітних тактичних прийомів, що застосовуються у процесі ведення переговорів.

8. Особливості проведення інтегративних (партнерських) переговорів.

9. Полемічні (дистрибутивні) переговорні ігри і тактика їх ведення.

10. Характеристика принципових переговорів. 

11. Основні складові успішних переговорів.

12. Теоретична підготовка до ведення переговорів: формулювання переговорної концепції.

13. Побудова стратегії і тактики ведення переговорів.

14. Вибір місця проведення переговорів.

15. Кількісний і якісний склад делегацій на переговорах.

16. Технічні засоби забезпечення переговорного процесу.

17. Інформаційно-аналітичне забезпечення переговорів.

18. Основні етапи переговорного процесу.

19. Способи досягнення консенсусу на двосторонніх і багатосторонніх переговорах. Основні форми компромісних рішень.

20. Двосторонні переговори: особливості проведення, процес прийняття рішень.

21. Особливості ведення багатосторонніх переговорів.

22. Інститут посередництва та його використання на переговорах.

23. Порівняльна характеристика «посередництва», «арбітражу», «інституту спостерігачів».

24. Основні різновиди посередництва. Функції посередників.

25. Правила спілкування на переговорах.

26. Етичні та психологічні особливості публічного виступу.
27. Правила ведення дискусії. Способи переконання.
28. Вміння слухати.

29. Способи постановки запитань.
30. Методи невербальної комунікації.

31. Протокольні аспекти ведення переговорів.

32. Правила розсадки на двосторонніх та багатосторонніх переговорах. 

33. Основні види заключних документів.

34. Процес вироблення тексту договору. Структура двостороннього міжнародного договору і міжнародної конвенції.

35. Процедура укладання договору.

36. Національних стиль як фактор переговорного процесу.

37. Основні параметри національного стилю ведення переговорів: ціннісні орієнтації, ментальні особливості, механізми прийняття рішень, особливості поведінки на переговорах, найбільш притаманні тактичні прийоми.

38. Американський стиль ведення переговорів.

39. Особливості британського стилю ведення переговорів.

40. Німецький національний переговорний стиль.

41. Французький стиль ведення переговорів.

42. Арабський переговорний стиль.

43. Особливості китайського стилю ведення переговорів.

44. Японський переговорний стиль.

45. Індійський національний стиль ведення переговорів.

Джерела та література:
1. Віденська конвенція про право міжнародних договорів 1969 р.
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3. Анцупов А.Я., Шипилов Л. И. Конфликтология. – М.: ЮНИТИ, 1999.
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5. Грачев Г.В., Мельник И.К. Манипулирование личностью: организация, способы и технология информационно-психологического виздействия. – М.:ИФРАН, 1999.

6. Гуменюк Б.І. Основи дипломатичної і консульської служби. – К., 1998.
7. Дин Д. Преодоление разногласий. – Спб.: Институт личности, 1994.

8. Дипломатический словарь – В 3 т. – М., 1984-1986.

9. Дубинин Ю.В. Дипломатическая быль. Записки посла во Франции. – М.,1997.
10. Захарова Л.М., Коновалова  А.А. Основы дипломатической и консульськой службы. – Минск, 2001.

11. Зонова Т.В. Современная модель дипломатии – истоки становление и перспективы развития. – М., 2003.
12. Исраелян В.Л. Искусство дипломатических переговоров // Международная жизнь. – 1989. - № 8. 
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14. Исраэлян В.Л. Технология двусторонних и многосторонних дипломатических переговоров. – М., 1988. 
15. Исраэлян В.Л., Лебедева М.М. Переговоры искусство для всех // Международная жизнь. – 1991. - № 11.
16. Камбон Ж. Дипломат. – К.,1997.
17. Кеннеди Г. Основы ведения переговоров / Пер. с англ. – М., 2006.
18. Киссинджер Г. Дипломатия. – М., 1997.
19. Ковалев А.Н. Азбука дипломатии. – М.: Международные отношения, 1993.

20. Короткий український дипломатичний словник. / Упорядник Я. Серкіз. За заг. ред. Мальський М.З. - Львів, 2002.
21. Курбатов В.И. Как успешно провести переговоры. Пособие для деловых людей. – Ростов-на-Дону: Феникс; М.: Зевс, 1997.
22. Лебедева М.М. Вам предстоят переговоры. – М., 1993.
23. Лебедева М.М. Политическое урегулирование конфликтов. – М.: Аспект Пресс, 1997.
24. Левин Д.Б. Принципы мирного разрешения международных споров. – М.: Наука, 1977.
25. Левин Д.Б. Международное право, внешняя политика и дипломатия.- М., 1981.
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30. Мицич П. Как проводить деловые беседы. М.: Экономика, 1987. 
31. Негреш Я. Поле битвы – переговоры. – М.: Международные отношения, 1989.

32. Никифоров Д.С., Борунков А.Ф. Дипломатический протокол в СССР: принципы, нормы, практика. – М.: Международные отношения, 1985.

33. Никольсон Г. Дипломатия. – М., 1941.
34. Ниренберг Дж. Маэстро переговоров.- Минск: Парадокс, 1996.
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