Влияние на международната среда /Структурата/ върху международните преговори

· Структурата на с-мата на МО се счита за специфичен начин на свързване на елементите на с-мата един с друг и отношението между тях;
· Разглежда се от: системния подход към изучаването на МО, неореализма и конструктивизма;
· Структурни характеристики:
· Отношенията между великите сили или между центровете на сила, което определя целия спектър от системни връзки;
· Специфичните групирания на конфликтни отношения или конфликтни възли;
· Конкретните ситуационни дву/много-странни отношения.
· Тези характеристики на структурата определят рамката на ресурсите и възможността за оказване на влияние в процеса на МП. По-точно казано те определят дали отношенията са балансирани или са асиметрични, предвид възможностите и ресурсите на една от страните.
· До края на студената вода, конфигурацията на силите е била биполярна и е имало силна асиметрия или по-точно неутралитет на всички освен суперсилите.
· След края има еднополярност в структурата, предопределен от САЩ, чиято сила е многоизмерна и самодопълваща се. Много страни се опитват да нарушат тази структура и да превърнат света в многополюсна международна среда.
· Важно е да се знае, че резултатите от МП зависят от процеса на протичането им, а не са логично предвидимо последствие, установено от структурните условия.
· Това, което зависи значително от принадлежността към определена структурна конфигурация, са балансираността или асиметрията в ресурсите и възможностите на дадена страна.
· При воденето на МП има 5 фактора на силата, които оказват влияние върху поведението на участниците и върху алтернативите на споразуменията. Те представляват част от механизма на влияние на структурните характеристики върху преговорния процес:
· Наличие на потенциални и актуални ресурси, които страните могат да използват по време на преговорите. Най-важни са военните и икономическите (+комбинацията от двата);
· Способността да се поддържа и развива националното и вътрешнодържавно институционално единство (тоест цялостната им ефективност);
· Човешкият ресурс и по-точно образоваността на населението. Най-важна е подготвеността на преговарящите експерти – защо, добро и лошо;
· Волята за защита на държавните интереси при воденето на преговори. Предпазва от лесни отстъпки и поддаване на натиск. Тук пряко влияние оказва предходния фактор;
· Познаване на алтернативите и гъвкавост в действията по време на преговорите, без да се нарушава диалога с отсрещната страна. Умение да се разкрива ефективно батна-та (точка на минимално приемливо споразумение). Анализ на ползи и недостатъци. Ориентир са собствените алтернативи, а не тези на другата страна.
· Асиметрията на алтернативите не е право пропорционална на силата на страните.
· Най-честа стратегия при малките страни е разширяване на кръга на собствените алтернативи и стесняване на възможните алтернативи на другата страна.
· !NB! „Сплашващ потенциал” – при преговорите, дадено споразумение се счита за приемливо за една страна, ако въпреки неравенството на крайните резултати, то е по-добро от следващата най-добра алтернатива за нея. Тоест – по-малкото зло. На тази основа се формулира принципа като форма на влияние:
· когато се търси по-голям дял печалба, колкото по-малки са разходите за неосъществено сътрудничество, толкова по-голям е потенциалът да се сплаши другата страна с краен резултат, който несъответства на сътрудничеството.
· Страната, която губи по-малко от непостигането на споразумени, има по-голям сплашващ потенциал и възможност пропорционално да извлече по-голяма печалба от резултата на преговорите.
