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Каждые переговоры начинаются с самого переговорщика. Люди привносят в стол пере-
говоров разные стили и стратегии ведения переговоров, основанные на личностных особен-
ностях, опыте и убеждениях относительно ведения переговоров. Система отличительных
признаков деятельности человека, обусловленных особенностями его личности, лежит в
основе индивидуального стиля деятельности, по словам Климова Е.А. [2].

Для определения стиля в переговорном процессе важно учитывать, помимо выше-
перечисленного, так же и различие социальных мотивов, предпочтения определенных
результатов во взаимодействии с другими, а так же осознание культурного влияния [1].

Мы изучили особенности ведения переговоров в Центрально-азиатском регионе, на
примере типичного представителя. Так как нет теоретических обоснований, которые ярко
демонстрируют индивидуальность переговоров в Центральной Азии.

Главная роль в нашем исследовании достается фольклорному персонажу, Ходже На-
среддину. Народная традиция рисует Насреддина многоликим, это и позволило нам изу-
чить различные грани личности, типичного представителя переговорного процесса Цен-
тральной Азии.

В ходе нашего исследования был проведен контент-анализ произведения Сергея Соло-
вьева «Повесть о Ходже Насреддине». Чтобы проанализировать разнообразие личност-
ных и поведенческих характеристик, нами были предложены 10 категорий: отношение к
изменениям; ценностные ориентации; поведение в конфликтной ситуации; интерес к пе-
реговорному процессу; направленность на общение; готовность к изменениям; личностные
ориентации; путь формирования деятельности; способ аргументации и эмоциональный ин-
теллект [2,3].

Процедура исследования сводилась к высчитыванию частоты упоминания конкрет-
ной смысловой единицы (подкатегорий и категорий), среди выделенных из текста единиц
контент-анализа. В качестве единиц выступали предложения, выбранные из произведения
«Повесть о Ходже Насреддине».

Результаты контент-анализа прошли статистическую обработку. Используя метод «Оп-
тимальное шкалирование», были выделены три фактора, с наиболее высоким вкладом в
общую дисперсию: фактор 1 - Заинтересованность-незаинтересованность (0,561%); фак-
тор 2- Альтруизм-Эгоизм (0,335 %) и фактор 3- Авторитарность-Конформность (0,273 %).
По каждому фактору были выделены характеристики положительные и отрицательные
полюса.

Полученные данные позволили нам рассмотреть устойчивые конструкты личностных
и поведенческих характеристик в переговорном процессе типичного представителя пере-
говоров центрально-азиатского региона- Ходжа Насреддина.

Полюс «Заинтересованность» влечет за собой присутствие комплекса поведенческих
характеристик таких как: манипулятивная направленность при общении, ориентация на
межличностные отношения, эгоистичный интерес к переговорному процессу, оценочный и
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причинно-следственный способ аргументации, сознательный путь формирования деятель-
ности. Полюс «Альтруизм»: интерес к переговорному процессу альтруистический, авто-
ритарная направленность при общении, обоснование происходящих изменений, морально-
этические ценности, сознательный путь формирования деятельности. Полюс «Эгоизм»:
эгоистический интерес к переговорному процессу, манипулятивная направленность при
общении, переживание при изменении, ценностная ориентация- безопасность, стихийный
путь формирования деятельности. Полюс «Авторитарность»: авторитарная направлен-
ность при общении, альтруистический интерес к переговорному процессу, достижение как
ценность, присутствие тенденции достижения цели при конфликтной ситуации. Полюс
«Конформность»: конформная направленность при общении, интерес в отношение сто-
рон, ценность в безопасности, при конфликтной ситуации отсутствие к достижению цели.

Полученный спектр совокупных приемов, в рамках выделенных дихотомий, описы-
вает стилевые особенности переговоров типичного представителя Центральной Азии. В
дальнейших исследованиях предстоит определить склонность к тому или иному полюсу
представителей переговорного процесса центрально-азиатского региона.
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