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בגיליון ספטמבר 2008 של Negotiation Strategies מפרסם רפאל לפין ((Raphael E. Lapin מומחה בינלאומי במשא ומתן מאמר חדש ומרתק בשם NEGOTIATION: THE ART OF DIPLOMACY IN BUSINESS.
המחבר מציין כי בעוד ביחסים בין מדינות ההבדל בין דיפלומטיה למלחמה הוא ברור; בעסקים, ההבדל ביניהם אינו כה ברור. משא ומתן שהוא הליך דיפלומטי, לעיתים מאופיין בצעדים לוחמניים ולדעתי גם טרמינולוגיה מלחמתית (נצחון, אוייב וכו'). הבלבול הזה מחבל ביחסים שבין הצדדים, פוגע באמון ובמוניטין ומביא בסופו של דבר תוצאות לא אופטימליות.

לדעת המחבר, בעסקים, בהם צריך גם להגשים מטרות אך גם לשמור על מערכות יחסים יש חשיבות ל"משא ומתן דיפלומטי". 

בעוד שבמשא ומתן לעומתי, המאמצים העיקריים מושקעים בטקטיקות וטכניקות להפחדה במטרה לנצח, במשא ומתן דיפלומטי, המטרה היא ליצור דיאלוג במטרה להשיג הבנה משותפת ושביעות רצון משותפת מהתוצאה.
כאשר אנו מאפשרים דיאלוג, הדבר מביא לחילופי מידע רלבנטיים ומקדם את המשא ומתן באופן פרודוקטיבי.

כדי להצליח בכך, נדרשות לדעת המחבר, תהליך דיסיפלינרי, מיומנויות תקשורת מעולות והתנסות.

לפין מציע 3 טכניקות לישום מיידי:

1. "התנגד לדחף המיידי להגן על עמדותיך"- כאשר אנו תופסים את האנטרסים המרכזים שלנו מאויימים, זה אך טבעי שנפעל להגן עליהם. אך כאשר אנו עושים כך, אנו למעשה כופים על הצד השני להיות גם כאלה ואז הסיכוי להגיע לתוצאה פרודוקטיבית הוא נמוך. במקום זאת, המחבר מציע לאמץ גישה של חקירה, תפיסת עולם של למידה ומוח פתוח.
2. "פתח טבע של חקירה"- לפין צודק כאשר הוא מציין כי בתחילתו של כל משא ומתן זה חשוב להשעות את העמדות שלך ואת ההנחות שלך, בשעה שאתה עושה כל מאמץ ללמוד, להבין את אלה של הצד השני. כדי לעשות זאת, צריך לפתח אופי של חקירה (אך אין הכוונה כאן לחקירה משטרתית או משפטית) וסקרנות. לפי מציע סט של שאלות עצמיות במטרה להגביר את ההבנה ואת הדיאלוג.
3. "צור אוירה של כבוד"- כאשר אנשים חשים חוסר כבוד, האם מפתחים התנהגות מאופקת וכאשר הם זוכים לכבוד הם פתוחים יותר.כדי לעודד דיאלוג הכרחי ליצר אווירה של כבוד. לפין מדגיש כי יש להראות לצד השני שאתה מגלה עניין במה הוא אומר ושאתה מכבד את דעותיו למרות שאתה לא מסכים איתן בהכרח.
לפין מסיים את המאמר ומציין, כי אם תהפוך למיומן ושוטף בשלושת הטכניקות המוצעות, תהפוך גם למדינאי ואומן הדיפלומטיה בעולם העסקים.
