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В статье приводятся результаты разработки и апробации методики оценки личностного стиля 
ведения переговоров. В основе методики лежит представление о наличии интегративного и дистри-
бутивного стилей ведения переговоров. Отличительными особенностями интегративного стиля яв-
ляются нацеленность на совместное решение проблемы, достижение взаимовыгодных решений, уста-
новление продуктивного взаимодействия. Дистрибутивный стиль характеризуется нацеленно стью 
субъекта на максимизацию собственной прибыли часто в ущерб другому, отсутствием установки на 
долгосрочное взаимодействие, восприятием партнера как средства достижения собственных целей. 
Апробация проводилась на выборке в 776 человек. Выделена трехкомпонентная факторная структу-
ра, включающая в себя шкалы «Дистрибутивный стиль», «Интегративный стиль, ориентированный 
на партнера» и «Интегративный стиль, ориентированный на ситуацию». Данные, полученные в ходе 
психометрической оценки методики, свидетельствуют о ее внутренней согласованности, надежности 
и валидности, что позволяет сделать вывод об эффективности методики и возможности ее примене-
ния в исследованиях особенностей ведения переговорного процесса.

Ключевые слова: переговоры, дистрибутивные переговоры, интегративные переговоры, интегра-
тивный стиль, дистрибутивный стиль.

Психология переговоров — значимая и востребованная область психологической на-
уки и практики во многих странах Европы и в США. В России психологию переговоров 
пока еще нельзя обозначить как самостоятельное направление в рамках психологической 
науки, она развивается главным образом в рамках социальной и организационной психо-
логии. Между тем переговоры — неотъемлемая часть общественных отношений и наиболее 
эффективное средство разрешения споров или конфликтов, заключения договоренностей 
или оформления взаимных обязательств. Высокая актуальность психологии переговоров, 
с одной стороны, и ее относительная «молодость» — с другой, настоятельно требуют актив-
ного привлечения опытных исследователей-психологов и молодых ученых в эту сферу пси-
хологического знания. Тем временем существующий дефицит методических инструментов 
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значительно затрудняет развитие эмпирических исследований переговорного процесса, 
которые необходимы для создания и верификации теоретического и концептуального ап-
парата психологии переговоров. В связи с этим целью данной статьи является попытка ча-
стично восполнить методические пробелы в этой области.

Методическая разработка, представленная в данной работе, опирается на два наи-
более распространенных подхода к пониманию переговоров. Во-первых, на общепринятое 
рассмотрение переговоров в континууме, один из полюсов которого соответствует их опре-
делению как инструмента разрешения конфликтов в процессе противостояния и соперни-
чества (Бегьюли, 2005), а другой — как способа сотрудничества по достижению сторонами 
своих целей (Кенеди, 2018). Во-вторых, на общепринятое рассмотрение переговоров как 
процесса коммуникации, когда имеет значение не только содержание общения, но и про-
цесс общения, а также отношения сторон. В этом случае переговоры служат в широком 
смысле инструментом коммуникации, способствующим пониманию, изучению альтер-
натив, построению дискуссий и достижению взаимовыгодных результатов (Мастенбрук, 
1993; Мокшанцев, 2002).

Для данной статьи наиболее важен первый подход, в основе которого лежит пони-
мание того, что современная социокультурная ситуация развития человечества характери-
зуется столкновением двух парадигм развития: конфликтов, деструкции и конфронтации, 
с одной стороны, и согласия, толерантности и консолидации — с другой. Наравне с кон-
фликтом, понимаемым как базовая модель развития цивилизации, постепенно начинает 
занимать устойчивое положение парадигма установки на конструирование социального 
согласия и культуры переговоров, нацеленной на достижение компромиссного решения 
между непохожими друг на друга людьми и группами. В связи с этим одним из вызовов 
современности выступает накопление согласия, рост доверия, баланс интересов противо-
борствующих сторон, поддержка процессов социальной консолидации и групповой спло-
ченности (Асмолов и др., 2007).

В контексте такого подхода Р. Уолтон и Р. Маккерси в 1965 г. впервые среди прочих 
типов выделили дистрибутивные переговоры, основанные на максимизации собственной 
прибыли, и интегративные переговоры, являющиеся результатом сотрудничества и предпо-
лагающие совместное разрешение проблем и увеличение общей выгоды (Walton, McKersie, 
1965). Таким образом, они обозначили два крайних полюса переговорного континуума с 
опорой на такие критерии, как тип совместных решений, цели, направленность и характер 
взаимодействия между сторонами (Мокшанцев, 2002).

В 70-е гг. ХХ в. Р. Фишер, Б. Юри и Б. Паттен (основатели Гарвардской школы пере-
говоров), развивая идею об отношении к переговорам как к сотрудничеству, наполняют эту 
типологию более конкретным смыслом, хотя и используют несколько иную терминологию. 
Ими была предложена концепция принципиальных переговоров, суть которой состоит в 
рассмотрении переговоров как продвижения принципа «выиграл—выиграл», а значит, в 
достижении взаимной выгоды и в оценке противоположной стороны не как врага, а как 
«соучастника решения проблемы» (Фишер, Юри, 1992). Одним из основных постулатов 
ведения принципиальных переговоров является «отделение людей от проблем» и сосре-
доточение на интересах, а не на позициях. Альтернатива принципиальных переговоров — 
ориентированный на конфронтацию позиционный торг, зона которого расположена между 
минимальным условием, предъявленным одной стороной, и максимальным условием, за-
явленным другой (Шермеррон и др., 2004). Позиционные переговоры могут протекать в 
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двух формах: в «жесткой», основанной на принципе «выиграл—проиграл», и в «мягкой», 
основанной на компромиссе. В рамках данной концепции Р. Фишером и Д. Шапиро были 
выделены основные элементы переговорного процесса: интересы, цели, отношения, комму-
никация, ответственность, справедливость и альтернатива (Фишер, Шапиро, 2015).

В 2008 г. Т. Альфредсон и А. Кунгу, проанализировав существующие взгляды на ве-
дение переговоров, дифференцировали их на пять основных подходов, разделенных по 
формату принимаемого решения: «выиграл—проиграл» — основной принцип дистрибутив-
ных переговоров и «выиграл—выиграл» — основной принцип интегративных переговоров. 
К дистрибутивным переговорам по типу «выиграл—проиграл» были отнесены структур-
ный, стратегический, поведенческий и процессуальный подходы к ведению переговоров 
(Alfredson, Cungu, 2008). Основными задачами интегративного подхода являются обмен 
информацией между сторонами и оперирование объективными критериями для создания 
условий взаимной выгоды (Lewicki et al, 2003). Поскольку интегративные подходы ставят 
во главу угла именно решение проблем, сотрудничество, совместное принятие решений и 
поиск взаимных выгод, интегративные стратегии требуют от участников совместной рабо-
ты по принятию беспроигрышных и обоюдовыгодных решений. Такие цели способствуют 
раскрытию интересов и поиску общности между интересами сторон, а также генерирова-
нию вариантов решения задачи. Таким образом, в процессе переговоров создается возмож-
ность достижения взаимовыгодных результатов и создания благоприятной среды для вы-
работки единых принципов в качестве основы для принятия решений и итоговых соглаше-
ний (Alfredson, Cungu, 2008).

В соответствии с вышеперечисленными критериями исследователи и практикую-
щие переговорщики, разделяя два этих подхода, в научном дискурсе и в практике начина-
ют все шире использовать понятия интегративного и дистрибутивного типов переговоров 
(Сатикова, 2010; Спенг, Айзенхарт, 2009; Lewicki et al, 2003). Обобщая существующие пред-
ставления о данных типах переговоров, выделим их основные характеристики (Бегьюли, 
2005; Alfredson, Cungu, 2008; Bazerman, 1991; Keltner, 1994; Lewicki et al, 2003). В числе основ-
ных особенностей интегративных переговоров следует отметить: готовность партнеров дове-
рять друг другу; установку на беспроигрышный и взаимовыгодный для обеих сторон исход; 
открытое, совместное использование и обмен информацией; использование объективных 
критериев оценивания ситуации, что позволяет принять логичное и разумное соглашение; 
ведение корректной дискуссии; стремление к совместному достижению понимания потреб-
ностей и проблем участников для построения длительных взаимоотношений; внимание к 
интересам сторон, а не к позициям, жесткий подход к решению проблемы и мягкий — по от-
ношению к людям. Среди основных особенностей дистрибутивных переговоров отметим не-
доверие сторон друг к другу; преобладание конкурирующей позиции (действия друг против 
друга) и позиции «нулевой суммы» над диалогом для достижения индивидуальных целей; 
утаивание истинной или сообщение ложной информации; стратегическое давление, принуж-
дение; применение манипулятивных тактик, открытые угрозы; получение результата «здесь 
и сейчас» без учета последствий переговоров для их участников; противопоставление целей 
и интересов сторонами переговоров вплоть до принесения взаимоотношений с партнерами в 
жертву; предъявление завышенных требований к личности партнера.

Как одна из разновидностей общения переговоры имеют ряд отличительных особенно-
стей: обязательное наличие проблемы при конфликте интересов, но, как правило, с частичным 
их пересечением, что определяет взаимозависимость сторон и стремление к совместному ре-
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шению проблемы при условии ожидания с обеих сторон поиска соглашения вместо открытой 
схватки. Закономерно предположить, что людям, которые предпочитают тот или иной тип 
переговоров для решения своих задач, свойственен свой специфический коммуникативный 
стиль в континууме «дистрибутивный—интегративный», используемый для взаимодействия 
с другими с целью достижения той или иной ценой желаемых результатов.

Под стилем общения понимается индивидуальная стабильная форма коммуникатив-
ного поведения человека, проявляющаяся в любых условиях взаимодействия (Куницына 
и др., 2001). Существуют различные классификации стилей общения: прагматический и 
альтруистический (Спенг, Айзенхарт, 2009); гибкий, ригидный и переходный (Аргентова, 
1984); мягкий и силовой (Курбатов, 1995). Выделены и основные характеристики стилей 
общения: доминирующая мотивация личности; специальные способности к сопережива-
нию и пониманию других людей; уровень собственного достоинства; направленность лич-
ности и избираемый характер воздействия на людей (Кармин, 1999). Кроме взаимодействия 
в реальном мире, выделяются стили общения в виртуальном пространстве сети Интернет: 
деловой, социально-направленный, зависимый типы общения (Игнатьева, 2011).

В контексте исследования переговоров также рассматриваются стили взаимодей-
ствия. В. Мастенбрук выделяет этический, аналитико-агрессивный, общительный и гибко-
агрессивный стили (Мастенбрук, 1993). М.М. Лебедева анализирует подход Дж. Рубина и 
Б. Брауна, выделяющих на основании сочетания межличностных и мотивационных ориен-
таций конкурирующий, избегающий, приспосабливающийся и сотрудничающий стили ве-
дения переговоров (Лебедева, 1999). А.С. Кармин указывает на наличие жесткого, мягкого, 
торгового и сотрудничающего стилей ведения переговоров (Кармин, 1999).

Широкое распространение получили предложенная К. Томасом и Р. Киллманом 
концепция разрешения конфликтной ситуации и соответствующие ей типы поведения: 
соревнование или конкуренция, приспособление, компромисс, избегание, сотрудничество 
(Гришина, 2007). На сегодняшний день существует ряд диагностических инструментов 
оценки межличностного взаимодействия (Братченко, 1997; Гришина, 2007; Латынов, 1995; 
Собчик, 1990; Субботский, 1977; Фетискин и др., 2002), которые можно использовать при 
исследовании как бытовых, так и деловых переговоров. Указанные методики позволяют 
изучить процессуальные и индивидуально-личностные особенности межличностного вза-
имодействия, однако они не в полной мере раскрывают специфику стилей межличностного 
общения в ситуации переговорного процесса. За исключением концепции стилей поведения 
в конфликтных ситуациях К. Томаса и Р. Киллмана (следует особо подчеркнуть, что эта ме-
тодика выполнена в концептуальном поле конфликтологии, а не психологии переговоров), 
ни одна из предложенных выше моделей переговорных стилей не обеспечена методическим 
инструментарием их оценки. Таким образом, в психологии переговоров существует очевид-
ный дефицит надежного методического инструментария, в том числе отсутствуют методы 
оценки переговорных стилей, которые очень востребованы при исследовании психологиче-
ских аспектов переговоров.

Анализ характеристик интегративных и дистрибутивных типов переговоров и пред-
ложенных Р. Фишером и Д. Шапиро элементов переговорного процесса позволил опре-
делить ключевые маркеры, составившие основу для подбора индикаторов с целью оценки 
особенностей переговорных стилей в континууме «интегративность—дистрибутивность». 
Основные маркеры интегративного стиля — доверие, вариативность решений, обмен ин-
формацией, равноправие, долгосрочность отношений, социальный интерес и принятие 
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ценности личности другого. Основные маркеры дистрибутивного стиля — недоверие, от-
сутствие альтернатив, сокрытие информации, доминирование, установка на краткосрочные 
отношения, преобладание личных интересов и использование других людей как средства 
достижения своих целей.

Таким образом, целью нашего исследования являлась разработка и апробация ин-
струментария для оценки выраженности индивидуального стиля поведения субъекта в 
переговорном процессе в континууме «интегративность—дистрибутивность». Для дости-
жения поставленной цели были сформулированы следующие задачи:

1) конструирование методического инструментария —методики;
2) экспертная оценка содержания методики;
3) сбор эмпирического материала и проведение апробации методики;
4) психометрическая оценка валидности методики;
5) обобщение и обсуждение полученного результата.

Содержание методики

Разрабатываемая методика получила название «Методика оценки переговорного сти-
ля» (МОПС). В основе методики лежит представление о наличие интегративного и дис-
трибутивного стилей поведения в переговорной ситуации. Первоначально, для каждого 
указанного выше маркера переговорного стиля было сформулировано по 4 пункта. Таким 
образом, методика состояла из 56 пунктов. Однако в ходе экспертной и психометрической 
оценок количество пунктов было сокращено до 35. Пункты методики в бланке представле-
ны в случайном порядке.

Каждый пункт представляет себой утверждение, степень своего согласия с которым 
участник исследования должен оценить по четырехбалльной шкале с точки зрения того, 
насколько эти утверждения соответствуют его собственному стилю ведения переговоров.

Для валидизации предлагаемой методики были проведены экспертная оценка с ана-
лизом согласованности мнения экспертов и ряд психометрических процедур: расчет надеж-
ности и надежности—согласованности, выделение факторной структуры, проверка кон-
структной и тест-ретестовой надежностей. Данные расчеты проводились с применением 
статистического пакета IBM SPSS v.24.

Результаты

Экспертная оценка
В целях оценки корректности формулировки пунктов и их соответствия тому или 

иному переговорному стилю была проведена экспертная оценка содержания пунктов ме-
тодики. Экспертами выступили 15 сотрудников факультета психологии МГУ имени 
М.В. Ломоносова, доктора и кандидаты психологических наук, участвующие в реализации 
образовательной программы «Психология переговоров и разрешения конфликтов». Перед 
экспертами была поставлена задача отнесения каждого утверждения к интегративному или 
дистрибутивному стилю ведения переговоров. В ходе экспертной оценки были исключены 
8 пунктов, относящихся к дистрибутивному стилю, и 2 пункта, относящихся к интегративно-
му стилю. Для анализа согласованности ответов экспертов был рассчитан коэффициент кон-
кордации Кендалла. Значение фактора согласованности мнений экспертов по отнесенности 
оставшихся пунктов к тому или иному стилю поведения в переговорах находится на уровне 
W>0,6, что свидетельствует о высокой степени согласованности утверждений методики.
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Выборка
Для психометрической оценки представленной методики был проведен сбор эмпи-

рического материала. Объем выборочной совокупности составил 776 испытуемых. Отбор 
респондентов был произведен с учетом уравнивания участников исследования по полу в 
различных возрастных группах. Гендерная и возрастная представленность выборки отра-
жена в табл. 1.

Таблица 1
Гендерная и возрастная представленность выборки

Возраст Мужчины Женщины Всего
До 19 лет 115 117 232
20—25 лет 105 99 204
26—39 лет 108 90 198
40—60 лет 58 84 142
Всего 386 390 776

Из всей выборки 58 респондентов имеют полное среднее образование, 344 человека — 
неоконченное высшее, 374 — полное высшее образование.

Каждому из участников требовалось оценить степень своего согласия с каждым пун-
ктом МОПС как с утверждением, отражающим специфику его собственного поведения в 
ситуации переговорного процесса. Кроме заполнения МОПС в целях определения кон-
структной валидности представленной методики респондентам предлагалось заполнить 
опросник К. Томаса и Р. Киллмана «Определение способов регулирования конфликтов».

Надежность
Для определения надежности входящих в методику пунктов был вычислен коэф-

фициент надежности α-Кронбаха по шкалам интегративного и дистрибутивного стилей. 
Полученные результаты показали, что для повышения надежности шкалы «Интегративный 
стиль» необходимо исключить 4 пункта. После исключения этих пунктов коэффициент 
надежности шкалы «Интегративный стиль» α-Кронбаха составил 0,739, что говорит о до-
статочной степени надежности шкалы. По шкале «Дистрибутивный стиль» коэффициент 
надежности α-Кронбаха составил 0,752, что также свидетельствует о высокой степени со-
гласованности данных.

Факторная структура
Выделение факторной структуры, проведенное с помощью эксплораторного фактор-

ного анализа всех надежных пунктов с применением метода «каменистой осыпи», показало 
необходимость ограничить число выделяемых факторов тремя факторами. Анализ фактор-
ной структуры, полученной с использованием вращения Варимакс, выявил, что в эти три 
фактора объединились пункты методики, относящиеся к шкале «Интегративный стиль» 
и описывающие: 1) отношение человека к партнеру по переговорам; 2) отношение к пере-
говорной ситуации в целом; 3) пункты, относящиеся к шкале «Дистрибутивный стиль», 
которые оказались сгруппированы в рамках одного фактора.

Таким образом, было выделено 3 шкалы, сочетание пунктов которых имеет наи-
большую внутреннюю надежность: «Дистрибутивный стиль»; «Интегративный стиль, 
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ориентированный на партнера»; «Интегративный стиль, ориентированный на ситуацию». 
В первый фактор с положительной нагрузкой вошло 12 пунктов, каждый из которых от-
носится к шкале «Дистрибутивный стиль». Ко второму фактору относятся 9 пунктов, со-
ответствующих шкале «Интегративный стиль, ориентированный на партнера». В третий 
фактор вошло 13 пунктов, относящихся к шкале «Интегративный стиль, ориентирован-
ный на ситуацию».

Шкала «Дистрибутивный стиль» выявляет следующие характеристики переговорно-
го поведения: стремление к достижению своих целей и удовлетворению собственных ин-
тересов любой ценой, даже ценой прекращения отношений в будущем; постановка личных 
приоритетов выше социальных; отсутствие заботы о достижении другой стороной своих 
целей в переговорах; сокрытие собственных интересов, имеющейся информации и альтер-
нативных вариантов переговорного решения; стремление к получению как можно большего 
количества информации от другой стороны; стремление к достижению сиюминутной вы-
годы в данный момент; демонстрация непреклонности в заявленных позициях; использо-
вание любых методов воздействия на партнера, вплоть до угроз; убежденность в наличии 
только одного победителя в переговорах. Примеры пунктов шкалы «Дистрибутивный 
стиль»: «Никогда не жертвую своими собственными интересами ради интересов другого 
человека»; «Стараюсь скрывать всю невыгодную и негативную для меня информацию»; 
«Ставлю решение своих задач превыше всего»; «Демонстрирую свою непреклонность, при-
держиваюсь заявленной позиции».

Шкала «Интегративный стиль, ориентированный на партнера» выявляет следующие 
характеристики переговорного поведения: уважение к партнеру по переговорам и его интере-
сам; учет не только своих интересов, но и интересов другой стороны переговоров; поддержка 
атмосферы доверия; доверие и равноправие сторон; стремление к долгосрочным отношени-
ям, возможности идти на уступки; преобладание социальных интересов над индивидуаль-
ными; умение отделить человека как личность от обсуждаемой проблемы; убежденность в 
том, что совместно принятые договоренности должны обязательно выполняться. Примеры 
пунктов шкалы «Интегративный стиль, ориентированный на партнера»: «Стараюсь сохра-
нить с другой стороной переговоров долгосрочные отношения»; «Учитываю интересы дру-
гой стороны переговоров в спорном вопросе, чтобы добиться совместного успеха»; «Считаю, 
что необходимо обмениваться информацией с другой стороной»; «Сообщаю другой стороне 
переговоров свою точку зрения и интересуюсь ее мнением».

Шкала «Интегративный стиль, ориентированный на ситуацию» направлена на 
определение следующих характеристик переговорного поведения: открытый обмен 
информацией, ресурсами и своими взглядами на ситуацию; непосредственное обсуж-
дение проблем и стремление к их совместному решению; поиск компромиссного ре-
шения как наилучшего сочетания выгод для обеих сторон; разнообразие решений и 
поиск всех альтернативных вариантов решения; соблюдение достигнутых договорен-
ностей; понимание важности продолжения взаимодействия в будущем; поиск допол-
нительных преимуществ для всех участников переговоров. Примеры пунктов шкалы 
«Интегративный стиль, ориентированный на ситуацию»: «Предпочитаю прямое об-
суждение проблем и их совместное решение»; «Считаю, что важно поддерживать ат-
мосферу доверия»; «Считаю, что совместно принятые договоренности должны обяза-
тельно выполняться»; «Рассчитываю, что с другой стороной возможно продолжение 
отношений в будущем».
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Надежность—согласованность
Для анализа надежности полученных шкал был проведен расчет коэффициента 

α-Кронбаха, а для получения коэффициента надежности—согласованности — расчет коэф-
фициента корреляции Пирсона с применением поправки Спирмена—Брауна. Результаты 
приведены в табл. 2.

Таблица 2
Значения надежности-согласованности

Шкала α-Кронбаха
Корреляция 

Пирсона
Значение с поправкой 

Спирмена—Брауна
Дистрибутивный стиль ,752 ,344 (p=,000) ,511
Интегративный стиль, ориентированный на 
партнера

,694 ,145 (p=,000) ,253

Интегративный стиль, ориентированный на 
ситуацию

,628 ,215 (p=,000) ,215

Представленные в таблице результаты анализа показателей надежности методики 
указывают на высокую степень надежности каждой шкалы, что в совокупности с полным 
соответствием предложенной схемы полученным факторным нагрузкам свидетельствует о 
совпадении концептуальной модели изучаемого явления с психометрической.

Конструкная валидность
Для вычисления конструктной валидности предлагаемой методики был применен 

метод «конвергентной валидизации». Для этого была рассчитана корреляция (по крите-
рию Пирсона) между шкалами МОПС и шкалами опросника К. Томаса и Р. Киллмана. 
Результаты корреляционного анализа представлены в табл. 3.

Таблица 3
Корреляция шкал МОПС и опросника К. Томаса

Метод

Опросник К. Томаса 
и Р. Киллмана

МОПС
Дистрибутивный 

стиль
Интегративный стиль, ори-
ентированный на партнера

Интегративный стиль, ори-
ентированный на ситуацию

Соперничество -,029 (p=,424) ,070 (p=,052) -,011 (p=,767)
Сотрудничество ,033 (p=,352) -,058 (p=,105) -,009 (p=,424)
Компромисс ,003 (p=,933) -,040 (p=,269) ,042 (p=,244)
Избегание -,017 (p=,641) -,049 (p=,171) ,002 (p=,963)
Приспособление -,021 (p=,557) -,039 (p=,275) -,019 (p=,605)

Как видно из таблицы, отсутствуют значимые корреляции между шкалами МОПС 
и шкалами опросника К. Томаса. Это позволяет говорить о новом конструкте, измеряе-
мом посредством МОПС, который отличается по своему содержанию от принятого пред-
ставления о соперничестве и сотрудничестве в том виде, как они понимаются в концепции 
К. Томаса и Р. Киллмана. Отметим, что стиль поведения по своей сути является характе-
ристикой личности, отражающей ее индивидуальные стремления и установки — т. е. стиль 
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представляет собой достаточно устойчивую во времени схему поведения. Стратегии раз-
решения конфликта, в свою очередь, являются процедурными тактическими приемами вы-
хода из конфликтной ситуации; соответственно, в зависимости от специфики ситуации мо-
гут быть применены различные стратегии ухода от конфликта. Подобное различие между 
стилем переговоров и стратегией разрешения конфликтной ситуации объясняет, на наш 
взгляд, данные, полученные посредством корреляционного анализа.

Тест-ретестовая надежность
На основе шкал «Дистрибутивный стиль», «Интегративный стиль, ориентирован-

ный на партнера», «Интегративный стиль, ориентированный на ситуацию» была проведена 
проверка тест-ретестовой надежности измеряемых методикой показателей. Для этого был 
осуществлен дополнительный сбор эмпирического материала на основе повторного запол-
нения МОПС: два среза данных в одной и той же группе респондентов с разницей в 5 меся-
цев. Объем выборочной совокупности составил 50 испытуемых в возрасте от 17 до 19 лет, 
20 мужчин и 30 женщин, студенты факультета психологии МГУ.

После сбора эмпирического материла был рассчитан коэффициент корреляции 
между результатами первого и второго срезов. Показано, что коэффициент корреляции 
по шкале «Интегративный стиль, ориентированный на партнера» находится на уровне 
,530 (p=000); «Интегративный стиль, ориентированный на ситуацию» — ,424 (p=0,002); 
«Дистрибутивный стиль» — ,294 (p=0,04). Таким образом, можно сделать вывод о высокой 
ретестовой надежности представленной методики.

Данные, полученные в ходе психометрической оценки методики, свидетельствуют 
о ее согласованности, надежности и валидности, что позволяет сделать вывод о возмож-
ности использования методики в исследованиях особенностей ведения переговорного 
процесса.

Распределение респондентов
Для изучения особенностей применения методики в различных группах был прове-

ден анализ распределения респондентов, принявших участие в апробации методики, по ее 
шкалам. Получено, что распределение респондентов соответствует принципам нормально-
го распределения, как на общей совокупности выборки, так и в отдельных гендерных и воз-
растных группах. Кроме того, с целью стандартизации интерпретации результатов для каж-
дой из шкал было рассчитано среднее значение и стандартное отклонение: «Интегративный 
стиль, ориентированный на партнера» (х—=29,4; σ=3,8), «Интегративный стиль, ориентиро-
ванный на ситуацию» (х—=43,7; σ=3,7), «Дистрибутивный стиль» (х—=29,5; σ=6,7).

На уровне тенденции получено, что женщины чаще, чем мужчины, выбирают инте-
гративный стиль по отношению к партнеру, что может свидетельствовать о более выра-
женном стремлении женщин к установлению долгосрочных и доверительных отношений 
с партнером по переговорам; в то время как мужчины чаще стремятся к достижению непо-
средственно цели, а не к поддержанию гармонии во взаимодействии.

Показано, что молодые люди (до 20 лет) чаще склонны к выбору интегративного сти-
ля ведения переговоров, в то время как люди старшего поколения (старше 40 лет) более 
дифференцированы в выборе стиля. Возможно, это объясняется тем, что старшее поколе-
ние, опираясь на больший опыт межличностного общения, предпочитает использовать раз-
личные стили ведения переговоров, в том числе и смешанный стиль.
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Итак, можно утверждать, что в результате осуществленной многоэтапной статистиче-
ской обработки предложен новый методический инструмент, направленный на анализ ин-
дивидуальных стилевых особенностей межличностного общения в ситуации переговорно-
го процесса. Показаны надежность шкал, конструктная и тест-ретестовая валидность мето-
дики, ее прогностические возможности, а также практическая применимость, что позволяет 
использовать МОПС во всестороннем анализе индивидуально-личностных особенностей 
участников переговорного процесса.

Выводы

Разработанная и апробированная методика оценки переговорного стиля личности, прошед-
шая экспертную и психометрическую оценки на выборке из 776 человек, показала высокую на-
дежность и надежность—согласованность шкал. Выделена трехкомпонентная факторная струк-
тура, включающая в себя следующие шкалы: «Дистрибутивный стиль», «Интегративный стиль, 
ориентированный на партнера» и «Интегративный стиль, ориентированный на ситуацию».

Рассчитана конструктная (конвергентная) валидность методики, показавшая, что пере-
говорные стили не соответствуют стратегиям разрешения конфликта в концепции К. Томаса, 
а представляют собой иной конструкт — «стиль ведения переговоров». Рассчитана тест-
ретестовая валидность, свидетельствующая о временной устойчивости предпочитаемого 
переговорного стиля. Показано, что распределение респондентов по результатам МОПС со-
ответствует закономерностям нормального распределения. Выявлено, что предпочитаемый 
переговорный стиль не имеет связи с гендерной и возрастной принадлежностью респондента.

Таким образом, можно утверждать, что в результате осуществленной многоэтапной 
статистической обработки предложен новый методический инструмент, направленный на 
анализ индивидуальных стилевых особенностей межличностного общения в ситуации пе-
реговорного процесса.
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The article presents the results of development and approbation of the method for determining the ne-
gotiation style of the personality. The methodology is based on the idea of the presence of integrative and 
distributive styles of negotiation. Among the distinctive features of the integrative style areorientation 
on collective problem solving, achieving win-win solutions, establishing a productive interaction. The 
distributive style is characterized by the orientation of the subject on maximizing of his own profit, often 
to the detriment of another, the lack of focus on long-term collaboration, the perception of the partner 
as a method of reaching his own goals. The approbation has been conducted on a sample of 776 people. 
A three-component factor structure, including such scales as “Distributive style”, “Integrative style/part-
ner oriented” and “Integrative style /situation oriented”, has been allocated. The data obtained during 
the psychometric evaluation of the method indicate its consistency, reliability and validity, which allows 
to make a conclusion on the effectiveness of the method and the possibility to use it in the studies of the 
peculiarities of the negotiation process.

Keywords: negotiations, distributive negotiations, integrative negotiations, integrative style, distribu-
tion style.
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