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В статье рассматривается вклад личностных черт «Большой пятерки» в выбор перего-
ворных стилей у HR-специалистов. В то время как большинство предыдущих исследо-
ваний фокусировались на типах переговоров или стратегиях разрешения конфликтов, 
понятие переговорного стиля как относительно устойчивой индивидуальной характери-
стики до сих пор оставалось недостаточно операционализированным. В качестве ин-
струмента оценки предпочтения переговорного стиля использована Методика оценки 
переговорного стиля (МОПС), позволяющая выделить дистрибутивный стиль, а также 
два интегративных — ориентированный на партнера и ориентированный на ситуацию. 
Эмпирическое исследование на выборке HR-специалистов (N = 89) включало опросник 
пятифакторной модели личности (5PFQ) и методику МОПС. Корреляционный и регрес-
сионный анализы показали, что доброжелательность и добросовестность вносят зна-
чимый отрицательный вклад в выраженность дистрибутивного стиля и одновременно 
положительно связаны с интегративными стилями. Экстраверсия, напротив, вносит по-
ложительный вклад в использование дистрибутивного стиля, тогда как открытость опы-
ту и нейротизм не продемонстрировали значимых связей с любым из стилевых предпо-
чтений. Наиболее выраженным предиктором интегративного стиля, направленного на 
партнера, выступила доброжелательность. Полученные результаты подтверждают нали-
чие вклада черт «Большой пятерки» в предпочитаемые переговорные стили.
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Введение
Переговоры являются неотъемлемой частью лю-
бого бизнеса: между коллегами одной фирмы, 
между партнерами из разных фирм, между кли-
ентом и сотрудником и так далее. Само понятие 
переговоров не является чем-то новым, его широ-
кое распространение и анализ возникли во второй 
половине 20 века. В это же время произошли по-
всеместный рост предпринимательства, глобали-
зация и появление конфликтов, для решения кото-
рых требовалась не конфронтация с присущей ей 
агрессией, а мирные договоренности — перего-
воры — «совместная практическая деятельность 
двух или более участников в условиях одновре-
менного совпадения и расхождения интересов 
сторон, опосредованная общением и направлен-
ная на решение той или иной проблемы» [Лебе-
дева, 2010, С. 31]. Личностные особенности и 
эмоциональные реакции участников переговоров 
определяют их поведенческие стратегии в комму-
никации [Штроо, Серов, 2011; Фишер, Шапиро, 
2015]. Со временем эти стратегии закрепляются, 
формируя характерную модель ведения перегово-
ров, которая связана с их динамикой и итоговой 
эффективностью. Сотрудники бизнес-сферы вы-
бирают ту или иную модель, исходя не только из 
ситуации «здесь и сейчас», но и из своих личност-
ных характеристик [Falcão et al., 2018; Солдатова, 
Гасимов, 2019; Гасимов, 2021].

Теоретическое понятие  
«переговоров», их структура 
и модели взаимодействия при 
переговорах
Понятие «переговоров»
Само понятие «переговоров» получило широ-
кое распространение и стало активно изучаться 
во второй половине 20 века. Феномен перегово-
ров связывают и с решением конфликтов, и с со-
трудничеством, и с совместным решением общей 
проблемы двух и более людей. Это показывает 
многофункциональность переговоров и разницу 
их понимания в зависимости от того, под каким 
углом и в каком подходе мы рассматриваем этот 
феномен. В силу существования множества теоре-
тических подходов — как в психологии, так и в 
смежных науках — понятие «переговоров» в на-
учной литературе трактуется по-разному. В опре-
делениях зарубежных авторов выделяются такие 
понятия, как «стороны переговоров», значимость 
их противоборства/договоренностей и условие 

того, что одна сторона обладает чем-то необходи-
мым для другой стороны, будь то ресурсы, идеи 
или долгосрочные отношения [Фишер, Юри, 
1992; Кеннеди, 2013; Кеннеди, 2018]. Ч.Л. Каррас 
говорит о возможности приобретения умений и 
навыков в самом процессе ведения переговоров 
[Каррас, 1997]. Также переговоры — это набор 
тактических приемов, которые используются в за-
висимости от целей одной стороны и поведения 
другой, а кроме того, сами переговоры — это про-
цесс, который организуется в данном конкретном 
времени [Мастенбрук, 1993]. Настоящее исследо-
вание основывается на определении, данном М.М. 
Лебедевой, представленном в предыдущей части 
работы. Это обусловлено тем, что в рамках иссле-
дования переговоры рассматриваются как форма 
совместной деятельности сторон, направленная 
на поиск решений и построение сотрудничества.

В 2016 году был проведен комплексный анализ 
того, какие на данный момент существуют подходы 
к изучению переговоров. Согласно исследованию, 
принято полагать, что основных подходов два: 
практический и теоретический [Борисенко, 2016].

Полагаясь на анализ теоретических источников 
[Фишер, Юри, 1992; Мастенбрук, 1993; Лебедева, 
2010; Кеннеди, 2013; Гасимов, 2021], можно выде-
лить четыре взаимосвязанных этапа переговоров: 
подготовка, ведение, принятие решений и реф-
лексия. Каждый из этапов представляет собой не-
отъемлемую часть единого процесса, без которой 
эффективное переговорное взаимодействие невоз-
можно. В различных теоретических моделях пере-
говорного процесса акцент делается на ключевых 
элементах, определяющих его структуру и дина-
мику. Так, можно выделить две классификации: 
(1) отношения (атмосфера ведения переговоров, 
испытываемые эмоции), коммуникация (на что 
ориентируется каждая из сторон; какие тактики и 
возможные манипуляции были выбраны), инте-
ресы (высказывание собственных позиций и вы-
слушивание позиций оппонента), цели (совпада-
ют ли цели сторон), справедливость (соблюдение 
обговариваемых норм и правил поведения), аль-
тернатива (возможные уступки) и ответствен-
ность (составление и соблюдение обязательств) 
[Фишер, Шапиро, 2015]; (2) сила позиции (способ-
ность одной стороны оказывать влияние на дру-
гую), анатомия переговоров (то, из чего состоят 
переговоры), потребности и цели (какие потреб-
ности хочет удовлетворить каждая из сторон и 
какими целями руководствуется), статус (какую 
позицию занимает одна сторона по отношению к 
другой), убеждение и иммунитет (способность 
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оказывать влияние, убеждать и противостоять это-
му), роли и ожидания сторон [Каррас, 1997].

Обобщенный анализ позволяет нам выделить сле-
дующие отличия переговоров от других коммуни-
кативных процессов: прежде всего, переговоры 
— это ситуация одновременного сходства и раз-
личий интересов сторон [Стремовская, 2013]; без 
наличия двух и более сторон процесс невозможен, 
причем речь идет не о двух участниках, а именно 
о двух сторонах; наличие проблемы, которая тре-
бует совместного решения [Лебедева, 1999]; зави-
симость сторон друг от друга; процесс подразде-
ляется на несколько этапов, в каждом из которых 
поведение сторон может в корне отличаться; на-
бор тактик и стратегий поведения, используемых 
во время процесса переговоров.

Деятельность HR-специалистов представляет 
собой особый вид профессиональной коммуни-
кации, в котором переговоры носят не только де-
ловой, но и межличностный характер. В отличие 
от других сфер, переговоры в HR направлены не 
столько на заключение внешних сделок, сколько 
на выстраивание внутренних организационных 
отношений, решение конфликтов, согласование 
интересов между сотрудниками и работодателем. 
Это требует высокой чувствительности к эмоцио-
нальным и социальным аспектам взаимодействия, 
устойчивого баланса между интересами компании 
и потребностями персонала, а также гибкого при-
менения различных переговорных моделей в зави-
симости от контекста.

Переговорные модели
В процессе переговоров стороны выбирают так-
тики и стратегии, определяют свое поведение и 
модель ведения переговоров, что в свою очередь 
предположительно вносит вклад в результатив-
ность переговоров [Штроо, Серов, 2011]. Модель 
переговоров может отличаться в зависимости от 
мотивов, целей, личностных особенностей кон-
кретного человека и ряда других факторов. Для 
более удобного описания возьмем как пример де-
ловые переговоры двух фирм, обсуждающих воз-
можное сотрудничество. Если они опираются на 
собственные интересы и цели, их моделями могут 
быть: давление (попытка «перетянуть одеяло на 
себя»), дипломатия (атмосфера доверия и рас-
положения к себе), логика (четкость, аргументи-
рованность, объективность) [Стацевич, Гуленков, 
Сорокина, 2012]. Один из распространенных под-
ходов к описанию переговорного поведения свя-
зан с моделями разрешения конфликтов: в частно-
сти, модель Томаса–Килманна [Thomas, Kilmann, 

1976] включает пять стратегий — конкуренция, со-
трудничество, компромисс, приспособление и из-
бегание. Помимо этого, в литературе выделяются 
такие обобщенные стратегии, как жесткая, мяг-
кая и смешанная, отражающие степень гибкости 
и ориентации на интересы партнера [Walton, 1972; 
Фишер, Юри, 1992; Василенко, 2017].

Теоретической основой для дифференциации 
переговорных подходов стала работа Уолтона и 
Маккерси, которые в 1965 году выделили два ба-
зовых типа переговоров — дистрибутивный и ин-
тегративный — положив их в основу своей пове-
денческой теории трудовых переговоров [Walton, 
McKersie, 1965]. Помимо этих двух ключевых ти-
пов, они также описали позиционно структуриро-
ванные переговоры и переговоры внутри органи-
зации как специфические формы взаимодействия. 
Авторы отмечали, что в чистом виде интегратив-
ный и дистрибутивный типы встречаются редко, а 
на практике переговорное поведение представля-
ет собой их различные сочетания, что делает эти 
два типа базовой основой для последующих клас-
сификаций и прикладных разработок. Опираясь 
на данную типологизацию, отечественные авторы 
[Солдатова, Гасимов, 2019] выделили три стиля:

1. Дистрибутивный стиль (ДП), характеризу-
ющийся ориентацией на максимизацию личной 
выгоды, использование давления, сокрытие ин-
формации и отсутствие долгосрочных деловых 
отношений как цели обеих сторон;

2. Интегративный стиль, ориентированный на 
партнера (ИП), предполагающий внимание к ин-
тересам другой стороны, доверие, выполнение 
принятых обязательств, долгосрочные бизнес-от-
ношения как цель каждой стороны;

3. Интегративный стиль, ориентированный на 
ситуацию (ИС), фокусирующийся на совместном 
решении проблем, открытом обмене информацией 
и поиске наилучших решений для обеих сторон.

Также они разработали Методику оценки пе-
реговорного стиля (МОПС), которая позволяет 
определить выраженность предпочитаемого сти-
ля. В отличие от ситуативных стратегий поведе-
ния, таких как способы разрешения конфликтов 
в модели Томаса–Киллмана, переговорный стиль 
рассматривается авторами как относительно ста-
бильная личностная характеристика, отражаю-
щая индивидуальный способ взаимодействия в 
условиях переговорного процесса. Это позволяет 
предположить существование связи с личностны-
ми чертами, в частности — чертами «Большой 
пятерки». Например, интегративные стили могут 
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быть связаны с высоким уровнем доброжелатель-
ности, добросовестности и открытости опыту, 
тогда как дистрибутивный стиль — с выраженной 
конкурентностью, низкой эмпатичностью и доми-
нированием личных интересов. Таким образом, 
в отличие от более традиционных подходов, ис-
следующих поведение в переговорных ситуациях 
через призму ситуативных факторов или социаль-
ных стратегий, подход с позиции переговорных 
стилей позволяет исследовать, какой вклад вносят 
личностные черты в выбор предпочитаемых пере-
говорных стилей.

Пятифакторная модель  
личности и переговоры
Модель «Большой пятерки» рассматривается как 
одна из наиболее валидных и универсальных кон-
цепций для прогнозирования индивидуальных 
различий. Ее факторы — экстраверсия, добро-
желательность, добросовестность, нейротизм и 
открытость опыту — демонстрируют высокую 
кросс-культурную устойчивость и воспроизво-
димость на различных выборках [McCrae, Costa, 
1997; Soto, John, 2016]. Использование термина 
«прогнозирование» в данном контексте оправдано 
тем, что черты личности, описываемые моделью, 
позволяют предсказывать устойчивые тенденции 
поведения человека в профессиональных, ком-
муникативных и социальных ситуациях [Judge, 
Zapata, 2014; Soto, John, 2016]. Универсальность 
модели подтверждается широким применением 
в организационной психологии, где черты «Боль-
шой пятерки» последовательно показывают зна-
чимые связи с профессиональным поведением, 
коммуникативными стратегиями и успешностью 
в межличностных взаимодействиях [Judge, Zapata, 
2014; He, Donnelan, Mendoza, 2019]. Современные 
исследования подтверждают, что эти характери-
стики могут вносить существенный вклад в вы-
бор стратегий и подходов ведения переговоров 
[Rockefeller, 2023; Huang, Hadfi, 2024; Noh, Chang, 
2024], что делает модель особенно перспективной 
для анализа переговорных стилей.

Так, было эмпирически подтверждено [Falcão et 
al., 2018], что добросовестность, доброжелатель-
ность и экстраверсия являются значимыми пре-
дикторами поведения в переговорах. В ходе си-
муляции многозадачных переговоров с участием 
респондентов, чьи профили были сформированы 
на основе черт пятифакторной модели, выявлено: 
личности с высоким уровнем открытости опыту 
демонстрируют креативность и гибкость, с высо-

ким уровнем добросовестности  — склонность к 
подготовке и честности, с высоким уровнем экс-
траверсии — умение выстраивать контакт и вы-
зывать доверие у партнера. Высокий уровень ней-
ротизма, напротив, препятствовал эффективной 
коммуникации из-за сложности эмоциональной 
саморегуляции. Результаты на базе симуляций 
с использованием больших языковых моделей 
(LLM) также подтвердили вклад личностных 
черт в исход переговоров [Huang, Hadfi, 2024]. В 
частности, было показано, что респонденты с вы-
соким уровнем добросовестности и доброжела-
тельности чаще склонны к честному поведению и 
сотрудничеству, в то время как нейротизм прояв-
лялся в нестабильных реакциях и более высокой 
чувствительности к конфликту. Кроме того, были 
зафиксированы поведенческие паттерны, анало-
гичные реальному человеческому переговорному 
поведению, включая склонность к компромиссу 
или обману в зависимости от личностного профи-
ля. Похожие выводы сделаны авторами, которые 
моделировали поведение переговорщиков с раз-
ным уровнем выраженности черт пятифакторной 
модели в условиях многоаспектных задач [Noh, 
Chang, 2024]. Высокая открытость опыту и добро-
совестность предсказывали честное поведение и 
ориентацию на долгосрочные отношения, тогда 
как низкий уровень аналогичных характеристик 
был связан с прагматичной, но менее этичной мо-
делью взаимодействия. Особенно интересно, что 
низкая добросовестность ассоциировалась с ток-
сичными стратегиями ведения переговоров.

В контексте реальных переговоров, связанных с 
трудовой деятельностью, значимыми оказываются 
половые различия в проявлении личностных черт. 
Так, результаты показывают, что женщины, как 
правило, демонстрируют более высокий уровень 
доброжелательности (вежливость, стремление к 
гармонии), что в свою очередь может снижать их 
настойчивость в переговорном процессе, в част-
ности — при обсуждении условий оплаты труда 
[Rockefeller, 2023]. Низкий уровень нейротизма 
показывал высокую уверенность и успешность пе-
реговоров. Участницы исследования отмечали, что 
именно личностные особенности — а не опыт или 
квалификация — связаны с их переговорной стра-
тегией. Наконец, прикладное исследование пере-
говоров в строительной отрасли продемонстриро-
вало, что черты пятифакторной модели устойчиво 
связаны с характером разрешения конфликтов [Yiu, 
Lee, 2010]. Высокая открытость опыту способство-
вала поиску креативных решений, добросовест-
ность — документированности и структурирован-
ности переговоров, экстраверсия — налаживанию 
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доверительных отношений. Нейротизм, напротив, 
мешал продуктивной коммуникации и увеличивал 
вероятность эскалации конфликта.

Обобщая приведенные исследования, можно 
утверждать, что черты личности «Большой пятер-
ки» являются важными индивидуальными предик-
торами поведения в переговорных ситуациях. Это 
подчеркивает необходимость учитывать личност-
ные черты переговорщика при анализе предпочте-
ний стилевого взаимодействия. В этом контексте 
актуальным и научно значимым становится анализ 
того, как личностные особенности, описываемые 
через пятифакторную модель, связаны с выбором 
дистрибутивного или интегративных стилей веде-
ния переговоров. На основании представленной 
теоретической базы и анализа предыдущих эм-
пирических исследований, можно предположить, 
что определенные черты личности, входящие в 
структуру модели «Большой пятерки», связаны с 
предпочтением тех или иных переговорных сти-
лей. Так, дистрибутивный стиль, связанный с фо-
кусом на личную выгоду, соперничеством и ма-
нипулятивными стратегиями, предположительно 
отрицательно связан с добросовестностью — чер-
той, отражающей самодисциплину, надежность, 
стремление к соблюдению норм и честному вза-
имодействию. Интегративный стиль, ориенти-
рованный на партнера, основанный на доверии, 
взаимном уважении и стремлении к кооперации, 
может быть положительно связан с доброжела-
тельностью, включающей эмпатию, склонность к 
поддержке и избегание конфронтации. Наконец, 
интегративный стиль, направленный на ситуа-
цию, предполагающий совместный анализ усло-
вий, поиск наилучших решений и гибкость, может 
быть положительно связан с открытостью опыту 
как чертой, отражающей когнитивную гибкость, 
толерантность к неоднозначности и креативность 
в сложных ситуациях.

Проблема исследования
В предшествующих исследованиях переговорное 
поведение анализировалось преимущественно че-
рез призму типов переговоров, коммуникативных 
стратегий, моделей поведения в конфликте или 
общих форм межличностного взаимодействия. 
Однако в таких подходах переговорный стиль не 
рассматривался как относительно устойчивая по-
веденческая характеристика, отражающая инди-
видуальные предпочтения в рамках переговорного 
процесса. Между тем, именно понятие переговор-
ного стиля в специфической операционализации 

позволяет более точно связать личностные осо-
бенности с конкретными вариантами поведения, 
наблюдаемыми в профессиональной коммуника-
ции. При этом в зарубежных исследованиях об-
наруживаются противоречия: одни работы фик-
сируют положительный вклад добросовестности 
в кооперативные стратегии [Falcão et al., 2018], 
другие демонстрируют отсутствие значимых свя-
зей или указывают на большую роль ситуативных 
факторов [Huang, Hadfi, 2024]. Аналогичная неод-
нозначность наблюдается в отношении экстравер-
сии: часть исследований связывает ее с высокой 
успешностью интегративных переговоров [Noh, 
Chang, 2024], тогда как другие подчеркивают 
склонность людей с выраженной экстраверсией 
к доминированию и конкурентному поведению 
[Rockefeller, 2023].

Таким образом, проблема исследования заключа-
ется не только в недостатке эмпирических данных 
о связи черт личности и переговорных стилей у 
HR-специалистов, но и в отсутствии согласован-
ности в интерпретации уже имеющихся результа-
тов. Это делает необходимым комплексный ана-
лиз, позволяющий установить вклад компонентов 
«Большой пятерки» в выбор дистрибутивного и 
интегративных переговорных стилей, а не типов. 
В то же время, в профессиональной деятельности 
HR-специалиста именно переговоры составляют 
значительную часть рабочих задач — от найма и 
адаптации до урегулирования конфликтов и удер-
жания персонала. Понимание того, какой вклад 
вносят личностные черты в выбор переговорно-
го стиля, позволяет не только точнее подбирать 
специалистов, но и формировать эффективные ко-
манды и обучающие программы.

Гипотезы исследования
1. Дистрибутивный стиль отрицательно связан с 
добросовестностью.

2. Интегративный стиль, направленный на пар-
тнера, положительно связан с доброжелательно-
стью.

3. Интегративный стиль, направленный на ситу-
ацию, положительно связан с открытостью опы-
ту.

Методы
Выборка
В проведенном исследовании приняли участие 89 
респондентов в возрасте от 20 до 55 лет (М ≈ 29; 
SD ≈ 8,8), среди которых — 37 мужчин и 52 жен-



6

Забабурин Д.Р. Черты Большой пятёрки как предикторы выбора переговорных стилей

щины. В выборку вошли HR-специалисты, кото-
рые в настоящий момент являются сотрудниками 
нескольких разных фирм, занимающихся жилой 
недвижимостью.

Методики исследования
1. Пятифакторный опросник личности (5PFQ) 
[Хромов, 2000]. Использовался для измерения вы-
раженности черт личности: экстраверсия, добро-
желательность, добросовестность, нейротизм, от-
крытость опыту. Опросник состоит из 75 пунктов 
с противоположными высказываниями. В каждом 
из пунктов необходимо указать степень выражен-
ности того высказывания, которое больше соот-
ветствует личности респондента.

2. Опросник Методика оценки переговорного 
стиля (МОПС) [Солдатова, Гасимов, 2019]. Ис-
пользовался для измерения выраженности пере-
говорного стиля: дистрибутивный (α-Кронбаха = 
0,752); интегративный, направленный на партнера 
(α-Кронбаха = 0,694); интегративный, направлен-
ный на ситуацию (α-Кронбаха = 0,628). Опросник 
состоит из 35 высказываний, с каждым из которых 
необходимо выразить свою степень согласия или 
несогласия. Примеры утверждений: «Удовлет-
воряю свои интересы любой ценой, в том числе, 
в ущерб другой стороне» — дистрибутивный 
стиль; «Ищу компромиссное решение, как наилуч-
шее сочетание выгод для обеих сторон» — ин-
тегративный стиль, направленный на партнера; 
«Понимаю, что ответственность за итоговое 
решение спорного вопроса лежит на обеих сто-
ронах» — интегративный стиль, направленный на 
ситуацию.

Полученные данные обрабатывались с помощью 

статистического пакета IBM SPSS Statistic`21. Ре-
грессионный анализ был произведен при помощи 
программного обеспечения JASP.

Процедура исследования
Участие в исследовании каждый из испытуемых 
принимал индивидуально. Для прохождения тре-
бовался персональный компьютер или ноутбук, 
также возможно было заполнение анкеты с те-
лефона. Ссылка на онлайн-анкету, где была опи-
сана суть исследования и благодарность за уча-
стие, была разослана нескольким сотрудникам 
(HR-специалисты) из разных фирм, и далее ре-
спонденты принимали участие в исследовании по 
принципу «снежного кома».

Результаты исследования
В табл. 1 представлена описательная статистика 
полученных данных. Проверка на нормальность 
распределения была произведена с помощью од-
новыборочного критерия Колмогорова–Смирно-
ва.

Согласно полученным результатам, данные соот-
ветствуют нормальному распределению (p > 0,05), 
что позволяет нам воспользоваться параметриче-
ским критерием Пирсона для проведения корре-
ляционного анализа с поправкой Бонферрони на 
множественные сравнения (см. табл. 2).

По результатам корреляционного анализа можно 
констатировать, что чем выше показатель добро-
желательности и добросовестности, тем менее 
предпочтителен дистрибутивный стиль ведения 
переговоров и более предпочтителен интегратив-
ный стиль, направленный как на партнера, так и 

Таблица 1

Описательные статистики

Минимум Максимум Среднее Стд. 
отклонение

Статистическая 
значимость (p)

Дистрибутивный 18,00 47,00 28,4045 6,058 0,141
Интегративный, 
направленный на 
партнера

17,00 36,00 28,6517 3,568 0,158

Интегративный, 
направленный на 
ситуацию

29,00 56,00 46,7753 5,418 0,243

Экстраверсия 25,00 70,00 48,6180 9,749 0,801
Доброжелательность 17,00 74,00 53,7416 9,949 0,624
Добросовестность 18,00 71,00 54,7978 9,278 0,081
Нейротизм 17,00 73,00 46,2584 11,522 0,911
Открытость опыту 35,00 69,00 53,2472 7,179 0,591
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на ситуацию. Таким образом, можно утверждать, 
что вежливость, сочувствие, доверие, склонность 
к сотрудничеству, а также организованность, на-
дежность, самоконтроль и стремление к выполне-
нию обязательств отрицательно связаны со стрем-
лением к односторонней выгоде, использованием 
давления и сокрытием информации. При этом 
положительно связаны с вниманием к интересам 
другой стороны, готовностью к совместным ре-
шениям и акцентом на обсуждении альтернатив, 
открытостью и рациональным анализом.

В рамках построения регрессионных моделей для 
выявления предикторов переговорных стилей в 
качестве независимых переменных были исполь-
зованы компоненты пятифакторной модели. В ка-
честве зависимых переменных последовательно 

включались переговорные стили: дистрибутив-
ный, интегративный, направленный на партнера, 
и интегративный, направленный на ситуацию. В 
части статистического метода была использована 
множественная линейная регрессия.

В рамках регрессионного анализа были выявле-
ны значимые предикторы выбора переговорных 
стилей среди HR-специалистов. В отношении 
дистрибутивного стиля была получена регресси-
онная модель, включающая набор предикторов, 
состоящий из экстраверсии, доброжелательности 
и добросовестности. Данная модель определяет 
53,4  % дисперсии показателя дистрибутивного 
стиля (R2 = 0,534, F(5, 83) = 19,013, p <0,001). В 
отношении интегративного стиля, направленного 
на партнера, была получена регрессионная мо-

Таблица 2

Корреляционные связи черт, составляющих «Большую пятерку», и переговорные стили

Дистрибутив-
ный

Интегративный, направ-
ленный на партнера

Интегративный, направ-
ленный на ситуацию

Экстраверсия 0,146 0,046 0,073
Доброжелатель-
ность

–0,575*** 0,592*** 0,434***

Добросовестность –0,489*** 0,404*** 0,438***
Нейротизм –0,212 0,170 0,104
Открытость опыту –0,151 0,234 0,159

Примечания. *** — p <0,001; по критерию Пирсона.

Таблица 3

Результаты множественного регрессионного анализа для компонентов «Большой пятерки» 
и переговорных стилей

		  β t p
Дистрибутивный стиль

Экстраверсия 0,419 4,248 <0,001
Доброжелательность –0,466 –4,642 <0,001
Добросовестность –0,325 –3,452 <0,001
Нейротизм –0,076 –0,880 >0,05
Открытость опыту –0,192 –1,928 >0,05

Интегративный стиль, направленный на партнера
Экстраверсия –0,185 –1,666 >0,05
Доброжелательность 0,501 4,432 <0,001
Добросовестность 0,186 1,752 >0,05
Нейротизм 0,094 0,968 >0,05
Открытость опыту 0,137 1,224 >0,05

Интегративный стиль, направленный на ситуацию
Экстраверсия –0,086 –0,695 >0,05
Доброжелательность 0,230 1,838 >0,05
Добросовестность 0,348 2,958 <0,05
Нейротизм 0,094 0,869 >0,05
Открытость опыту 0,119 0,954 >0,05
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дель, включающая только один предиктор — до-
брожелательность. Данная модель определяет 
41,1 % дисперсии показателя интегративного сти-
ля, направленного на партнера (R2 = 0,411, F(5, 83) 
= 11,589, p <0,001). В отношении интегративного 
стиля, направленного на ситуацию, была получена 
регрессионная модель, включающая только один 
предиктор — добросовестность. Данная модель 
определяет 27,5 % дисперсии показателя интегра-
тивного стиля, направленного на ситуацию (R2 = 
0,275, F(5, 83) = 6,292, p <0,001). Таким образом, 
черты личности «Большой пятерки», особенно 
доброжелательность, добросовестность и экстра-
версия, значимо связаны с предпочтением пере-
говорного стиля, что подтверждает валидность 
применения этой модели в прогнозировании по-
веденческих предпочтений в профессиональной 
деятельности.

Обсуждение результатов
Полученные данные подтверждают теоретиче-
ские представления о существовании взаимос-
вязи между личностными чертами и стилевыми 
предпочтениями в переговорном поведении. Кор-
реляционный анализ выявил несколько статисти-
чески значимых связей между компонентами пя-
тифакторной модели личности и переговорными 
стилями. В первую очередь, была зафиксирована 
устойчивая отрицательная связь между доброже-
лательностью и дистрибутивным стилем, свиде-
тельствующая о том, что чем выше склонность 
индивида к доверию, эмпатии, альтруизму и из-
беганию конфронтации, тем ниже у него мотива-
ция использовать напористые, манипулятивные и 
конкурентные стратегии. Этот результат согласу-
ется с понятием интегративного стиля, ориенти-
рованного на сотрудничество и баланс интересов 
сторон [Huang, Hadfi, 2024]. Вместе с тем добро-
желательность положительно коррелировала как 
с интегративным стилем, ориентированным на 
партнера, так и с интегративным стилем, ориенти-
рованным на ситуацию. Это означает, что лично-
сти с высоким показателем доброжелательности 
предпочитают взаимодействие, основанное на 
уважении, доверии, открытом обмене мнениями 
и стремлении к взаимовыгодному решению. Они 
склонны учитывать интересы не только другого 
участника, но и объективную структуру самой 
переговорной ситуации, демонстрируя гибкость 
и партнерское поведение. Схожие тенденции 
выявлены и по отношению к добросовестности, 
которая также отрицательно связана с дистрибу-

тивным стилем. Это указывает на то, что люди, 
обладающие высокой степенью ответственности, 
склонные к самодисциплине, системности и эти-
ческому поведению, редко используют агрессив-
ные и манипулятивные стратегии. Напротив, они 
склонны к рациональному, подготовленному и 
честному взаимодействию. Что, в свою очередь, 
также согласуется с прошлыми результатами 
[Noh, Chang, 2024].

Таким образом, обе черты — доброжелательность 
и добросовестность — значимо связаны с инте-
гративными стратегиями в переговорах, делая 
дистрибутивный стиль менее предпочтительным 
в использовании. Полученные данные согласу-
ются с теоретической позицией Г.У.  Солдатовой 
и А.Ф.  Гасимова о том, что переговорный стиль 
является отражением устойчивых личностных ха-
рактеристик, а не просто ситуативным выбором 
[Солдатова, Гасимов, 2019]. Эти результаты под-
тверждают потенциал Методики оценки перего-
ворного стиля для изучения поведенческих про-
явлений личности в переговорной деятельности и 
подчеркивают значимость комплексного подхода 
к анализу вклада черт личности.

Результаты регрессионного анализа подтверди-
ли, что личностные черты, входящие в структуру 
модели «Большой пятерки», значимо связаны с 
выбором переговорного стиля. Также обнару-
жился положительный вклад экстраверсии в 
дистрибутивный стиль ведения переговоров. 
Это может быть связано с тем, что люди с вы-
раженной экстраверсией, как правило, склонны 
к активному доминированию в социальной си-
туации, проявлению напора, инициативности 
и стремлению к контролю, что делает для них 
более естественным использование тактик дав-
ления и защиты собственных интересов в пере-
говорах. В данном случае дистрибутивный стиль 
может рассматриваться как форма выражения 
социальной активности и стремление к влиянию, 
характерные для экстравертированной лично-
сти. Напротив, доброжелательность и добросо-
вестность продемонстрировали отрицательный 
вклад в предпочтение дистрибутивного стиля и 
положительный вклад в интегративные стили, 
тем самым подтверждая первую и вторую ги-
потезы исследования.

Описывая обнаруженный вклад предикторов, 
можно утверждать, что высокая доброжелатель-
ность несовместима с тактиками соперничества, 
лежащими в основе дистрибутивного стиля, но 
говорит о предпочтении интегративного сти-
ля, направленного на партнера, отражающего 
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установки на кооперацию, принятие, эмпатию и 
снижение конфликтности. Добросовестность, 
также несовместимая с тактиками соперниче-
ства, в свою очередь, указывает на характерную 
для интегративного стиля, направленного на 
ситуацию, склонность к рациональному анализу, 
совместному поиску решений и соблюдению обя-
зательств. Ввиду этого люди с высоким уровнем 
добросовестности предпочитают конструктивный 
диалог, планомерную подготовку и прозрачность 
в коммуникации, что делает для них интегратив-
ный стиль, направленный на ситуацию, более 
предпочтительной формой переговорного взаимо-
действия.

Полученные данные особенно значимы в при-
кладном контексте, учитывая специфику деятель-
ности HR-специалистов, работа которых предпо-
лагает регулярное участие в переговорах разного 
уровня — от подбора персонала до урегулирова-
ния внутриорганизационных конфликтов. Нали-
чие выраженной добросовестности и доброже-
лательности у таких специалистов способствует 
выбору интегративных стратегий, основанных на 
сотрудничестве, доверии и уважении интересов 
обеих сторон. Это позволяет сотрудникам не толь-
ко достигать более устойчивых договоренностей, 
но и поддерживать позитивный организационный 
климат. С другой стороны, вклад экстраверсии в 
дистрибутивный стиль может объяснять исполь-
зование более напористых и контролирующих 
стратегий в ситуациях, где необходимо отстаива-
ние интересов организации. Такой стиль может 
быть востребован, например, при ведении перего-
воров с поставщиками услуг, внешними кандида-
тами на высокие должности или в процессе разре-
шения конфликтных кейсов, требующих жесткой 
управленческой позиции.

Третья гипотеза исследования о наличии отри-
цательного вклада открытости опыту в инте-
гративный стиль, ориентированный на ситуа-
цию, не нашла подтверждения.

Обобщая данные, можно утверждать, что лич-
ностные черты функционируют как предикторы 
переговорного поведения. Модель «Большой пя-
терки» позволяет не только объяснить различия в 
предпочитаемых стилях, но и рассматривать пе-
реговорное поведение как отражение устойчивой 
конфигурации личностных особенностей. Данные 
результаты подтверждают актуальность подхода, 
в котором переговорный стиль трактуется не как 
ситуативная реакция, а как стабильное поведенче-
ское проявление личностной структуры.

Ограничения исследования
Несмотря на полученные значимые результаты, 
исследование имеет ряд ограничений, которые не-
обходимо учитывать. Прежде всего, выборка ока-
залась несбалансированной по полу: в исследова-
нии приняли участие преимущественно женщины 
(52 из 89 респондентов), что может искажать об-
щую картину вклада личностных черт в переговор-
ное поведение. Известно, что мужчины и женщи-
ны могут различаться по уровню выраженности 
тех или иных черт личности [Rockefeller, 2023], 
а также по выбору коммуникативных стратегий, 
что делает необходимым дальнейшее исследова-
ние гендерных различий. Также все участники 
исследования были HR-специалистами в сфере 
недвижимости, что ограничивает возможности 
обобщения результатов на другие профессиональ-
ные группы. Стиль ведения переговоров может 
в значительной степени зависеть от специфики 
деятельности, отраслевых норм и контекста, в 
котором осуществляется профессиональная ком-
муникация. Кроме того, в дальнейшем возможно 
рассмотрение дополнительных переменных, ко-
торые могли бы быть связаны с выбором перего-
ворного стиля, таких как уровень стресса, пред-
шествующий опыт участия в переговорах, а также 
культурные установки. Эти факторы могут высту-
пать как медиаторы связи между личностными ха-
рактеристиками и поведенческими стратегиями, и 
их включение в будущие исследования позволит 
получить более комплексную картину. Еще одним 
ограничением исследования является использова-
ние самооценочных опросников, что создает риск 
искажения данных вследствие субъективности от-
ветов. Участники могли неосознанно стремиться 
демонстрировать социально одобряемые качества, 
занижая или завышая выраженность отдельных 
черт. В дальнейшем для повышения валидности 
данных целесообразно использовать смешанные 
методы оценки — например, включение эксперт-
ных оценок или наблюдения за реальным перего-
ворным поведением.

Помимо указанных ограничений, потенциальным 
направлением для развития исследования явля-
ется расширение регрессионных моделей за счет 
включения дополнительных демографических и 
профессиональных предикторов. В частности, та-
кие переменные, как пол, возраст, общий профес-
сиональный стаж и стаж работы на текущем ме-
сте, могут вносить опосредованный вклад в связь 
между личностными чертами и переговорными 
стилями.
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Заключение
Проведенное исследование было направлено на вы-
явление вклада компонентов «Большой пятерки» 
в переговорные стили, используемые HR-специ-
алистами. Основной задачей работы стал анализ 
того, как личностный профиль, включающий в 
себя пять взаимосвязанных компонентов, соотно-
сится с выбором дистрибутивного и интегратив-
ных стилей ведения переговоров, что позволило 
оценить проявление личностных особенностей в 
профессиональной коммуникации. Подход с пози-
ции переговорных стилей позволил дифференци-
ровать переговорное поведение по трем стилям: 
дистрибутивному и двум интегративным (ориен-
тированному на партнера и ориентированному на 
ситуацию). Полученные результаты подтвердили, 
что доброжелательность и добросовестность от-
рицательно связаны с дистрибутивным стилем и 
положительно — с интегративными стилями. Это 
указывает на предпочтение конструктивных и ко-
оперативных подходов у респондентов с высоким 
уровнем этих черт. Экстраверсия, напротив, ока-
залась положительно связана с дистрибутивным 
стилем, что может отражать ориентацию на доми-
нирование и социальную активность. Регрессион-
ный анализ подтвердил значимый вклад доброже-
лательности и добросовестности как предикторов 
переговорного поведения.

Таким образом, полученные данные подтвержда-
ют значимость комплексного подхода к понима-
нию переговорного поведения, в котором учет ин-
дивидуального личностного профиля позволяет 
определять стилевые предпочтения специалистов. 
Это особенно важно в сфере управления персона-
лом, где навыки конструктивной коммуникации и 
переговоров напрямую связаны с профессиональ-
ной эффективностью. Полученные данные могут 
быть использованы в целях прикладной психодиа-
гностики, при отборе и обучении специалистов, а 
также в дальнейшем изучении личностных факто-
ров делового взаимодействия.
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Big Five traits as predictors of the choice of negotiation styles 
on the example of HR-specialists

Zababurin D.R.1

1 Russian academy of national economy and public administration, Moscow, Russia 

The current article examines the contribution of Big Five personality traits to the choice of 
negotiation styles among HR professionals. While most previous studies have focused on 
negotiation types or conflict resolution strategies, the concept of negotiation style as a relatively 
stable individual characteristic has remained insufficiently operationalized. The Negotiation 
Style Assessment Method was used to evaluate negotiation style preferences, distinguishing 
a distributive style and two integrative styles – partner-oriented and situation-oriented. The 
empirical study was conducted on a sample of HR professionals (N = 89) and included the 
Five-Factor Personality Questionnaire alongside the Negotiation Style Assessment. Correlation 
and regression analyses showed that agreeableness and conscientiousness made a significant 
negative contribution to the expression of the distributive style while being positively associated 
with both integrative styles. Extraversion, in contrast, positively predicted the use of the 
distributive style, whereas openness to experience and neuroticism demonstrated no significant 
associations with any negotiation style preferences. Agreeableness emerged as the strongest 
predictor of the partner-oriented integrative style. The findings confirm the contribution of Big 
Five traits to preferred negotiation styles.

Keywords: negotiation, negotiation styles, Big Five, Methodology for determining the 
individual negotiating style
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