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Въведение
През последните 20 години ролята на малките и развиващите се страни в международната система се е трансформирала. Това излиза извън рамките на тяхната по-голяма икономическа и политическа сила. Сега те са активни участници в международните институции и все по-често взимат участие при решаването на международни спорове. Преди те са били изключвани или третирани като изключения. Сега обаче, някои дори са се превърнали в участници на световната сцена – следвайки своите собствени политики и превръщайки се в цел на политиките на други, на големите. Има и трета част, обаче – страни,  които остават изолирани, или поради убеждението им, че не могат да постигнат особени успехи в преговорите, или защото потенциалът им не позволява да постигнат значителни резултати и влияние в по-голяма част от областите.
Пред редица малки страни, в това число и България, стоят проблемите със справянето с неравните възможности при воденето на преговори. Днес моделите на пазарлъка и съвместното решаване на проблемите, които развиващите се малки страни започват да прилагат, значително сa се подобрили, за учудване на някога могъщите световни сили. Въпроси като правата на човека, екологични проблеми или международно право сега могат да бъдат неразделна част от дневния ред на преговорите на същите тези малки страни. За съжаление прекалено много държави все още не осъзнават наличието на средства, които могат да използват, когато се изправят срещу някоя световна сила, особено ако тя е по-богата от тях. Не е нужно да казваме, че въпреки добрите намерения на преговарящите експерти на малките страни, способностите им на водене на преговори все още са прекалено слаби, но когато се следват определени стратегии, използва се адекватно наличният инструментариум и се познават добрите практики, то шансовете значително се подобряват. Примери за подобни успехи дава Уйлям Марк Хабиб, който разглежда три случая – споразуменията за панамския канал (1964-73), казусът за американските бази в Испания (1951-76) и англо-исландските спорове за риболова (1958-76) – които демонстрират способността на „слабите” да се справят със „силните” посредством международни преговори.  Ключът е в равновесието между проблем и сила, а не повърхностния структурен баланс, както показва авторът, използвайки триизмерна концепция за анализиране на силата при преговорите. Този метод, както и редица други, са правилният подход при решаването на проблема с асиметрията при воденето на международни преговори.
Значението и ролята на малките страни в международните преговори все повече нараства, преди всичко поради факта, че международните съюзи и организации, като ЕС, НАТО, ООН и други се разрастват, приемайки доскоро незачитани държави, които имат равноправие и гласът им започва да се чува все по-често.
Инструменти за изследване и справяне с асиметрията в междуна-родните преговори
Уйлям Хабиб разглежда три основни аспекта при анализирането на асиметрията при малките страни, базирана на тяхната сила, респективно:

· цялостна структурна сила, която изразява всичките ресурси на страната, като човешки, военни, икономически;
· сила при преговорна ситуация, тоест способностите и позицията на преговарящата страна по конкретен разглеждам проблем;

· поведенческа сила на преговарящия, или уменията на преговарящия агент да си служи с наличните ресурси и инструментариум. Това е пряко обвързано и с теоретичната и професионална подготовка на преговарящия и умението му да маневрира в течение на преговорите. Сред проявленията на различните тактики, които се прилагат, е и блъфирането, което може да предизвика модификация на равновесието на преговорната сила.
Когато дадени преговори се изследват на базата на тези силови показатели за всяка от страните, то може да бъде приложена конкретна оперативна концепция за балансиране на силите на двете страни, като за целта малките страни могат да боравят с три ключови величини:
· алтернативи, или уменията на преговарящия експерт да постигне желаните от него резултати, различно от установеното с преговорния партньор. Фактор на преговорната сила, който малките страни често могат да използват в своите преговорни стратегии, е способността на дадена държава да разработи или привлече повече практични алтернативи на споразумение чрез преговори или да ограничи възможните алтернативи за другата страна. Тази ориентация спрямо евентуалните относителни печалби и загуби също така се проявява в модела на „сплашващия потенциал”, който помага на малките страни да излязат с възможно най-добри резултати при асиметрия на силите;
· ангажименти, предопределящи силата по конкретна преговорна ситуация и степента на желание на дадена преговаряща страна да достигне до определени резултати;
· контрол,  който е величина, по която субектите си взаимодействат по време на преговори и представлява възможността едностранно да бъде постигнат предпочитан резултат, независимо от разходите за това.
Важно е да се има предвид, че тези три ключови показателя могат взаимно да се компенсират по време на преговори. Проявлението им предопределя структурата на силата – дори при наличие на силна асиметрия или баланс по отношение на националните ресурси и възможности, пряко върху крайния резултат може да повлияе и разпределението на алтернативите, ангажиментите и контролът.
Всички разгледани подходи пред малките страни се отнасят преди всичко за преговорния модел от типа „пазарлък”. Често обаче асиметрия в силите на преговарящите страни се среща и при преговори „чрез разрешаване на проблема”. Дейностите, присъщи на този модел, предопределят характеристиката на преговорната сила и на двете страни. Дадена страна би могла значително да подобри ситуационната си преговорна сила, ако целенасочено развива своя потенциал, който да й позволява да предложи съвместни действия на своя партньор, за разрешаване на проблема. Поддържането и постоянното усъвършенстване на информационно-аналитичния и предвиждащ научен и разузнавателен потенциал е най-икономичният начин за създаването и устойчивото развитие на преговорната сила по специфични проблеми на малките и по-слаби страни.
Силата на по-слабата страна в преговорите се състои в способността й да запази безусловна конструктивност и готовност да се демонстрира надеждност, загриженост за партньора и стремеж за разрешаване на проблемите. Малките страни обикновено е по-заинтересована от успешния изход на преговорите и затова тя влага повече енергия, ресурси и внимание за постигането на желаните резултати. Благодарение на по-високата си концентрация, по-слабият участник има възможност да повиши и поддържа ангажимента си. За да гарантира своите резултати при преговорите, малките страни следва да могат да предизвикват промени в съотношението на преговорната сила при конкретни ситуации, което става възможно благодарение на прилагането на тактики, неосноваващи се на цялостната структурна сила, като например изграждането на коалиции или ангажиращите заявления.
Има още редица теоретични съвети към малките страни за действия по време на преговори с асиметрия на силите. Салакюз, например, предлага следните подходи:

· Изграждане на отношения с подходящи трети страни;

· Разбиране за перцепцията на силата при преговори, а не за реалното й наличие;

· Разчитане преди всичко на конкретната ситуационна сила, а не на цялостната структурна сила в преговорите;

· Привличане на вниманието на силната страна на най-високо равнище;
· Размерът и сложността на силната страна предлагат възможности за увеличаване на силата при преговори;

· Използване на позициите на силната страна, налагана на други арени, с цел увеличаване на силата при конкретните преговори;

· Изчакване на подходящия момент за действие с цел максимално ефективното използване на специфичен източник;

· Поемане на инициативата по време на преговори;

· Опит за максимално възползване от текущия международен контекст на текущите преговори;
Има още много различни тактики, които малките страни могат да използват: призоваване към общи интереси, уеднаквяване на позициите, използване на посредници, внимание към детайлите, коалиции, използване общественото мнение и други. В крайна сметка става дума за многобройни изводи и препоръки, които всяка малка страна следва да интерпретира по специфичен начин, в контекста на дадени преговори. Както отбелязват Царпман и Рубин, асиметрията в силите не винаги води до по-неефективни преговори. Важното е преговарящите експерти да са достатъчно добре подготвени и да запазват винаги своите позиции, отчитайки влиянието на онези свои проявления на силата, които биха им донесли успех.
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