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ЗАПЛАХАТА -ГОЛЯМАТА СЪБЛАЗЪН . 
ПРИВОДЕНЕТО НА ПРЕГОВОРИ 

Проф. д-р F,ньо _Савов 

Допустимо ли е да се използва заплахата като средство за 

ускоряване илидори печелене.на еднипреговори, или тя е.из~ 

цяло инкриминирана и нейното използване мо:ще да· направи 

резултатите, щщтй:гнати . .На тях, недействителни?·· ВъпросЪТ!.е 
цаистина не.само интересец, но и твърде важен„ до1<,алкото им~ 

пулсът и <,:ъбла;зънтада се използва заплаха съществуват както 

при вътрешf{ите, така и при международните преговори и един 

анализ бц бцл f{ай-малкото полезен. 

Най:напред следва да бъдат посочени обстоятелствата, при 

които заплахата е категорично забранена. В международното 

право съществува императиви;~ норма в. това отношение~ тази 

на чл. 51 и чл:. 52 на Виенската конвенция за> Правото .На до
говорите от 1969 г .. 1 В лЪрвия случай един международен ·до~ 

гшюр,. :r.e. резултатът от едни конкретни преговори, може да 
бъде обявен за нищожен, ако съгласието на държавата да се 

обвърже с него е изразено в резултат на. ,,принуда; оказана по 

отношение на цейнuя )r~редставител с действия. Wtu заплахи, 
насочени срещу· него", а във втория - ако „с:ключванеmо :.IWY е 

в резултат на зnплахаат CWta Wtu тц1 употреба насссwю в на
рушаване на 1JРl!.1lЦl!.пцте.на международното право, провъз-

1 Вж. в: Международни договори на България [съставители Цветанка Ло

занова и Маргарит Ганев}, т. П, С„ 1994, 189-206. 
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гласени·в Устава на Организацията на обединените нации:·, 

т.е. дьржавата •е принудена със заплаха от сила>или употреба 

на сила да сключи конкретнця договор. И в двата случая става 

дума за ·,,заплаха със CWla" или за нейната употреба, ·което 
прави договqра абсолютно недействителен. 

Бихме .могли да приемем; че анrо~огично положение има 

и във вътрешното законодателство. Така например, чл. 30 на 
Законазазадълженията и договорите повелява: „Заплашване

то е основание за унищожение на договора, когато едната 

страна е бWla принудена от другата• страна Wlи от трето 

лице да сключи договора чрез възбуждане на основателен 

страх "2• И в този случай преговорите, ·всщени с използване

то иа заплаха, която възбужда ;,основателен страх", правят 
крайния:резултат.· недействителен. 

И в мехщународното, и във вътрешното право заплахата при 

оп}\)еделени1условия ·.прави резултатите··о;г преговорите •недей

ствителни-'-.в·първия случай""'":• заплахата със.сила или употреба 

на .сила, а .. :във втория·'- заплахага, кояiФ възбужда основщелен 

страх~·· Бихме ли моr'Ли да приемем, че съществува •И друга за

плаха; не със сила или нейната употреба и не възбуждаща осно

вателен стр~?•Да се обърнем към няколко примера Qт,живота, 

които може би ще улеснят намирането. на верния отговор·. 

Кучето ръмжи, предища ухапе~ Торилата се изправя.в цялага 

си големина и барабани с юмруци по гърдите си, преди да •на

падне. Клиент заплашва доставчик, че•.ще прекъсне деловите 

си отношения, ако не се подобри кач·е·ството, Вие заплашвате 

нахален съсед, който спира•пред врата:та на гаража.ви, че след

ващия път ще му спукате гумите или най„мал~ото ще повш~ате 

службата на КАТ, която да отнесе колата му~ Как да охаракте

ризираме тези заплахи, към кой видда ги отнесем? 

<•Кактопоказват. изложените примери,. защrахата е любима 

и на хората,. ц, .на животните, тъй· като тя -открива шанса' да 

получите нещо ·срещу •нищо. Горилата. заплашва не· поради 

обстоятелството,•1-че тя е -един почтен спортсмен, който не 

желае.• да. изненада своя противник, а. затова;. че е един · пре-
. ' ~ 

2 'вж. в: Закон зазадължения~а и договорите, 'cIELA,'c., 2000, с. 1'8. 
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сметлив играч, който иска да си спести усилията и риска от 

една битка. Клиентъъсъщо знае, че ще му костват време, 

пари и нерви, а1щ тръгне да търси нов. доставчик и; освен 

това, че може да попадне от трън, та на глог. Ако му се удаде 

само с думи да накара доставчика си да подобри· качество

то, то за клиента това е.идеалното икономическо разрешение 

-· получава·полза, без да прави разноски. 
Именно поради посочените причини заплахата е една голя„ 

ма съблазън и се използва почти ежедневно. При това невина

ги заплахата, (дори от прилагане на сила, какъвто е случаят'ос 

горилата, или ако същата поражда страх, както. и при клиецта 

- страх от загубване на един добросъвестен платец), може да 

бъде приета като противоправна. В ·случая тя се.използва за 

по-бързо и безболезнено, дори безконфликтно рещаване. на 

проблема, без да.с съществуват негативните O'Гl'elfl\IЩ.нa „сила" 

или „страх" по смисъэ:rа·на цитираните нормативц1,1·актове.•Ис ... 
кането да ,бъде чподобрено. качеството· в едни· търговски пре

говори и .заплахата·да бъде потърсен друг. партньор, ако това 

не стане, в ·никакьв•случайне може.да•.бъде •използвано юцо 

основание за,·обявяване на: един евенtуапен бъдещ договор със 

стария клиент; който е изразил съгласие и договорно се.епза ... 
дължид·да ·подобри качествотq, · за•недействителен. 
·Формите на използване на заплаха; при воденето .. на прего

вори са .1;1ай-различнии ако не може да се устоюна съб.лазънта 

тя да .се :предприеме;. Т:а. следва да се спазват някоиминимални 

правила., .за да бъде.същата ефикасна. 

·Най-напред заплахата не бива в никакъв случай да премина ... 
ва границата на:разумнатадостатъчност, което, ако това стане, 

би дщто възможНост същата да,бъде окачествена .като ,;,зсi.плаха 

със сила", ,,употреба на сила{'или „възбуждаща:оснавателен 

страх '( И може да доведе ДО I;IедеЙСТВИТеЛНОСТНа ПОСТИГНатите 
резултати. · Защтахата за физическа разправа ·с преюварящ или 
за въоръжени действия .срещу Държава fщпреговорите·сцел·да 

приеме утпимативни:.искания съвсем не е едшщва със заплахата 

да бъдат ·редуцирани икономичеснцпе: отнащения, прекратени 

отпусканите финансови средства, отказана исканата помощ и 

т.н„ .ако протшшата страна продължава деструктивната си по-;-_ ; ; ~ .' ' „,' ' - ' -; 
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лиU1ка · 1щ водене на преговорите .. Заплахата в смисъЛ'на това,· 
какво .може да rюследва, .и· посочването; на това,. какви' могат 

да бъдат·негативните последствия във втория. случай; не може 

да.бъде окачествено като заплаха или:употреба на си.щr.• Това е 

прийом, който ·Се използва, за да се убеди .Противната 'страна в 
неразумноспана заеманm:а отнея.позищияr.; 

Вторият много· важен момент . в случаите, . кога-r.о се реши; 
че• може :да бъде използвана заплаха,•е същата да•бъде реална й 
действена.· Заплашващият·трябва да изглежда в. очите ма този, 

когото:заплашва, като човек, който е в.състояние и иска.да Из" 

пълни заnлахата• си. Ако между целта, която се ~преследва, и 

мерките, с които се: заплашва, съществува несъответствие,,,то с 

основание ще бъде предизвикано съмнение относно решител

ността да бъдатизполз.вани тези мерки.·В пр-актикататози'мо

мент често се пренебрегва. Особено драстиi-lбНI пример 'В' TQBa 

отношение намираме:·:& американо,..съветските .отlюПlения .след 

Втората световна· война. Годинипслед войната американците 

заnлапiваха·да отговоряпе< атомно ·възмездие на· руската ексL 

Ш\нзwг в:. Европа. Поставени пред .редица свършени факти; те 

трябваше да опюворят q хвърляне'I'О'На< атомна бомба върху те

риторията на тогавашниЯj .Съветски съюз ·Ида поемат риска да 

спnют инициатори налрета свеrовна война. ,В.а\\райна сметка 

самите цмер:иканцинамерих.а заплахата си за.неriравдододоб
на и проJУ{ениха·воеuната си доктрина и политика. 

Много важно условие за ефективността •на• една заплаха е 

не. само тя да б.ъде·достоверна, но и щ1 достигне до·този,. за 

когото се отнася. В противен слу:чай тя не би могла да•действа. 

Да CJ:I представим, rче. се: нам1:1рате на продължителни, трудни 
и изморителни Преговори ·И срещу вас стои противник, който· 

е·известен със собствените си·представи за nраво и мбраi!. 

Особено внимание.следва·да се прояви, ако той ·поиска да 

разговаря; с вас на четири очи. Очевидно•той желае да<·nро

веде; разговор, без ва това да има свидетели. Какво може да 

се очаква от един J?акъв разговор? Първият вариант·е той да 

вц предложи някакво възнаграждение, в случай че промените 

заеманата от вас позиция в полза на неговата такава, нещо·; ко

ето, вие като честен човек не може да приемете. Вторият - да 
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се опитаща ви заплашва, като ЗЮJ:ви, че;·би·могьл даизnолзва 

добри1Jе си контакти с·пресата идануrюмене, пред нея. за ня:ка..: 

к~..в тъмен или неудобен момент от вашет,о минало. Ако отка

жете ;ца;,разговарЯте. сс:цеоо. на. четири.·очи, правите заплахата 

rvi:y невъзможна. Т~й все: още. бu могъл да ви навреди, но това 
той е могъл да стори·~ преди да се срещ1:1ете с него. Естестве

но, вие никоrаяе може да бъдете.сигурен как тойще постЪпи. 

Разликата обаче сеJсъстои-.втова, ·че.той.·не .може да·по)Iучи 

никакви ·отстъпк1:1„.от вас на преговорите, тъй като неrойата 

заnш~ха :не ви„е достигнала. При такава не особено . .приятна 
си:rуация 09обено важно е да не приемате никакви телефонни 

разr<;>вори с него·,и· да :не разговаряте с негов довереник, тъй 

ка'fо;той· също би могъл да предаде заплахата. 

· 'Задпахата е .еди;н Парадоксален инструмент. Заплашващият 
ф:;~.кщчещш дава да се разбере, че· той:неще:предприеме мер

!ЦIТе, ·С които· запщuцва,. иначе,;щщо ще <:;е ,колебае, ако-има же"" 

лание и е в състояц~е,да стори това? Койтозаплашва, показва, 

че за 1:1еГQ.разходите.и рисковете, на мерките„ които обявява, 

са твърде 1щсоки и той щ:eJ;Iat~>:цa постигне целта си' с ·думи, а 

не.с дела.гЗаплашващият·иска да се представи· като силен, но 

всъщнрст той е слаб. Един умен партньор ще изnолзва тази 

дилема.· Той ,аиЖда, , че:. заплашващият сам маневрира·. в 'една 
неси~::;урна. обстановка. Ако осъществи ·заплахите. си, за него 

възникват тезиразх0ди; които той е желал.да предотврати. Ако 

не ги осъществи, то ·ТОЙ губи значително от своя престиж и се 

превръща в книжен тигър, от когото страхът при едни бъдещи 

преговори·ще бъде значително по"-малък;: 

Заплахите бищц такива С· директно и , такива с' индирект-
1ю въздейст;вие. Директ1:1ата.з.аплаха е много близка по своята 

същност с ултиматума - ако до: еди-коя си дата не бъдат при

ети нашите искания, то ·Ще постъпим по еди-какъв.си начин. 

Пример за,щщиректна заплаха е посоченият по,..горе случай 

с качеството при едни търговски взаимоотношения.· Клиентът 

заплашва доставчика с прекъсване на деловите отношения; ако 

качеството не бъде подобрено. Целта е клиентът да получи по-

\ добро качество. Ако изпълни своята заплаха, тъй като достав
чикът не се е повлиял от заплахата му; клиентът не постига 
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автоматично своята цел. Той :rрябва 'да етдели мното повече 

време;· вари и :нер.вщ ·з~·да:'на.м:ери нов,щостаю:fuк,.., Недобросъ+ 

вестният.доставчик понася естествено за~:уби, ·но к.лиеНТЪт да"

леч не. постига с•това свеята цеш Заплахата• от първия: вид -съ"

държамярк.а, която' дире:кТно води: до целта и е: ;ЦейсТвенадори 

и тогава, когато:на нея не·сеюбърне внИМанИе;,Заплахата'от 

втория вищ обратно, е свързана (t!.М:Ярка, която са1\ю' п@ :бitb.neн 

път води дощелта. Заплашващи:ят,1уведомява.nротwвника.;с:и за. 

неблагоприятни последствия-.в една друiа ь@лас:т, например по 

отнош.ениеnафепу:r}iциятамуi и:се щ1дява; че прQfИ:вникътму, 

за да предотврати тези;вредиi ще.@С'РGnи; Акопротивникът 

игнорира заплаmта и заплаш.Qащият :действително· реализира 

обявените мерli.и, той наистина:цанасЯ вре11:щ.на противника си; 
но.не-.се -прибЛижаванито особене?бързо, нито:ос0бено6лизко 

до пооти:q~.нетоша целта.си: .. 
Често~ на преговорите е очевидно; че заплашващият>ССе ко..: 

лебае и :е1 тоТ:ов да юrnргува част от своите и:сканИя. Ако сте 
поставен· под· натиск,.то ·проверете най+наюред от ·каr<ъв вид е 

заплахата.Ако е·:nндирепна; т.е. ще бъде ьс-ьщестйена или ще 
въздейства по инд:иректе№ път; то J'OBa'e по~l\шлък Повод ,за тре.:. 
вога от дирепно въздействаЩата:gа.пла.ха.. Като правило следва 

да се действа много прецизно й да> се избягват дребните греш~ 

ки тогава~ коrато заплахата. е формулирана· като предложение 

за преговаряне, а не1като заявление за действие.' 

·Заплашващият невинаги може 'С абсолютна сиrурност да 

предвиди реакцията на своя щютюншк. Особено при nрего~ 

вори. между различни' кулrури ·лесно може да се стигне до 

неверниоценки.-Пример в това отношение е войI:Iата"в:Зали

ва в началото на 9(}..те тодини'на миналия век. Президентът 

на. САЩ Джордж Бyili-"cтapnrи' заплаши тогава Ирак, че съrо~ 

зниците ще нападнат, ако Ирак не се изтегли от Кувейт до 15 
яну~ри 1991 г. Президентът имаше невероятен късмет. Ирак 
не започна игра'на увъртания и хитрувания, не показа дух 

на· добра воля, който да вземе ·обратно на· следващия ден и 

не събуди никакви наДежД:И чрез•м.ниминамецизаи:зтеrляне. 

Напротив, Ирак заплаши със свое нападение й обеща това 

да бъде „майката на всички битки"'. Буштападна и влезе в 



160 

историята като човек, който държинадуматаси и изпълнява 

заплцхите ~и. Колко дъшю би .м~0гъл Бущ ,да·-Задържи• сR0ята 

не особено етаби:Jiцажоалиция,: ако Ирак пред очите и апло~ 

дисментите ;на западните: наблюдатели би' изтеглил наисти

на няколко воj:fника или дори. би .обещал само,' една подобна 

стъпка? Колко дълго биха:бtши ·Готови участващите страни.да 

подч:инат. сво»те изцяло различаващи се интересина;тези на 

амерлкщщите и да бъдат съпри:частни във ви:соките разходи 

на подготовката за война? Всичко ,това ставаше много съмни„ 

телно, ако Ирак бе реагирал гъвкаво,·събуждайки надеждата 

за едно невоеmю разреmаваuе на въпроса. · 
Използването на зщщахи. е. рисковано начинание и. в това 

няма ник;акво. съмнение. Сигурно е. също така обаче, че те имат 

магическо въздействие l{Огава;,когато някой, който. ги използ

ва, е готов без ни най-малко съмнение да ги реализира отново·. 

Такава личност може да постигне част' от своите дели: наисти

на без особени усилия; Показателна в това отношение е мак.., 

симата на Ал Капоне„ осъществил многократно. свои заплахи: 

„Нищо не е: така убедително както една любезна дума и един 

пис:голет'\ Друг пример .е президецтът Роналд Рейгън. Мал

ко след ка:го встъпва в длJ>:щност, той йлиза в конфронтация с 

въздушните пилотиj които желаят да стачкуват, въпреки че по 

заКQН ня.мат право на тшщ:.Той обявява, че ще уволни всеки 

стачкуващ, ако .е необходимо дори всичките 12000 пилоти. В 
деня преди ·стачката реномиран американски вестник, .комен

тира,. че би било.невъзможно Рейгън да.уволни въздушните 

пилоти, тъй като ще се сгромоляса цялостният американски 

въздушен транспорт•икато последствие..,., америкадската ико

номика. Изводът - неговото заявление· е б11ъф. На следващия 

ден в 12.00 часа стачката започва. В 13.ООчасапърви:ге стачку
ващи получават уведомления за уволнение и останалите стач

куващи - през следващите дни. Рейгън успява да се справи . 
и да запази въздушния транспорт с малка част от тези, които 

са прояющижелание да продължат работа и с военни пилоти. 

Когато няколко месеца по-кьсно 300 000 пощаджии в страната 
проявяватжелание.да:стачкуват, те си спомнят случая с пило

тите и: се отказват,от стачката. 
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Ако· обаче, за разлика от Роналд Рейгън, вие не сте по;.; 

знат на· вашия шротивник ·като твърд партньор, но желаете 

да. бъдете възприеман сериозно по отношение на бъдеЩите 

ви заплахи, бихте могли да използвате преговорите;:за да:си 

създадете такава репутация. Изразявате'В Х.ода·на прегово

рите малки заплахи, ~оито,. в случай ·че.не се реагира на тях, 

незабавно изпълнявате~ ;При това броят на заплахите €~ по

важен, отколкото тежестта на обявените мерки. Какт,о и при 

благодеянията,,и тук важи правилото:· много дребни, разпо

ложени във времето заплахи въздействатнаполучателя мно

го по-дълбоко, отколкото еднократно, направен, дори и ако 

са изблик на1невероятна щедрост.··· 

И все пакмногобройните случаи наусш:шно използвана за
плаха едва ли са основание да бъде препоръчано поддаването 

на тяхнага съблазън. Небива·дасе забравя, че популярността 

на.: заплахата· е ·обратно пропорционална на нейното въздейст

вие. Каква е алтернативата тогава? 

Ако при едни преговори сте решили по принцип да не 

прибягвате до заплахи, то пред вас. стоят основно две алтер

нативи. Първата е много ясна и като че ли: всеки я знае, но 

много рядко се сещат за нея и я използват. Пример за нея са 

действията на премиера на Великобритания МаргаретТачър 

по време на Фолклендската криза. Когато тя взема решение 

да си възвърне Фолклендските острови, един много :в·ажен 

елемент на нейната подготовка за това остава встрани от вни

манието на медиите: тя не изрича нито веднъж каквато и да 

било заплаха или дори намек за такава. От аржентинското 

завладяване на островите до пристигането на британските 

войски на тях минават три седмици. Всеки друг правител

ствен .ръководител би използвал това време, за да изрече със 

сериозен и загрижен израз на лицето дузини заплахи и с това 

да издаде готовността си за постигане на компромис. Не и 

Маргарет Тачър обаче! Тя се отказва от всякаква демонстра

ция на сила и не поставя на аржентинците. никакви ултима

rуми; Тя не говори, тя действа. Такъв начин на поведение 

би бил препоръчителен тогава, когато вие наистина желаете 
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всичко ияе. сте гоrов на каквито :и да било малки концесии. 

Директното действ11е обаче не е лъжица за всяка ,уста; 

J, Ако вие имате·. по-малко мъжес:~;во от желязната лейди 'И 

поради ·това· сте принуден 'да предпочитате по„меки · форми на 
общуване, то не бива да .се зщmаща'Fе с такъв подход.· Някогаш

ните правителствени ръководители на държавите членки на Ев.,. 

ропейската.общност отвремето.наМаргарет Тачър не успяваха 

в никакъв случайдаИподражава'F.• ·'· 
. Другата алтернатива 'на защ~ахата е предрриемането. на 

мярка,· включваща предложение или действие, д:оето вие МО'" 

жете да. 9ТТеглите при определени·обстоятелства, Докато при 

заплахата вие карате противнщщ ·да избе~,ще.,болката, която 

бихте 1\$QГЛИ да му причините; при !fази процедура •вие ок

рилЯI:е.:.Jiеговата фа.нтазия в точно обрат.ното направление. 

ОттегляйК}f1 направеното предложение, вие :Му причинявате 

болка и·rо1 насърчавате да си·. представи· с11арото положение; 

когато болката е отсъствала.Идеалният случай е, когатсi може 

да се намери такава мярка, която1~еизис;ква·дълга подготов

ка, която е фино дозирана, •по. всяко: време може да се cnpe ·и 
не може да причини дълго.срочни вредюна никого:.'.Примери 

в това отношение . .ни дават френският президент Митеран· и 
амерйК:анският·му колега Труман. В1•~;:rървия случай, когато 

япщ,1ците, .въпреки многобройните ·и.екания и настоявания 

от. френс1щ, страна, нес qтстраняват :търговсl<Ите пречки .при 

вноса на .френски стоки в Япония, Митеран нарежда да·се 

извърщва щателна проверка на всеки отделен видеорекордер 

от хилядите японски такива, които се внасят във Франция. 

Тъй като обаче той. не увеличава брояяа френските митни

чари,. скоро на митниците се· натрупваттланини •от видеоре

кордери, чакащи да бъдат проверени. Японските.:вносители 

започват да.търпят загуби: В наЦ-кратки сро!}ове японските 

официални власти не само улесняват вноса на .фрешzки стоки 

вЯпония,но·и·откриватнови възможности за увеличаването 

му. Американският президент. Труман пък използва аналоги

чен·· nохват по ·отношение. на вироглавия ,си.· френски· колега 

Де Гол през 1945 г. ПреЗ> същата година френски части nоД 

командването на Де Гол завладяват долината Аоста в Север-
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на Италия, като от френска Страна офиtiИално с.е заЯв'ява, че! 
ще я анексират и всек~;оnит д~;им се. i;ro:np~:Ч11 щ~,рЗАГЛ~ждат 

като враж.q.е~ен акт.13,с;ич~J1 оп~щ9та~ери~ан1,:ка иаllтлий7 
с.ка страна да бъдат убедени' фр'анцуз}iте Да ре'рr!<юкатв~::,т,езр 
си намерения са напразни. Де Гол вярва,' че американците 

няма да се осмелят да употребят сила срещу СЪJ?ЗНИК и ос

тава непреклонен. Труман обаче намира верния подход: Той 

прекъсва снабдяването на френските части, което изцяло се 

е осъществявало от американците. Мярката оказва въздейст

вие и Де Гол е принуденда отсТъпи; 

Заплахата е един •че.сто използван инструмент в политиката 

и икономиката; но при преговорите съблазънта да се прибягва 

до нея следва много пе.стеливо И точно да бъде преценена~ 
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