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Мышление, понимаемое как познавательный процесс, направленный на разрешение
проблемной задачи, при котором в результате опосредованного отражения заданных усло-
вий среды продуцируется что-то качественно новое [4], обрабатывает условия среды инди-
видуальным образом, в результате у субъекта появляется возможность создать собствен-
ное представление и сформировать новое знание. Как показано В.С. Баулиной, особен-
ности мышления участников переговоров могут оказывать влияние на ход переговорного
процесса и его результат [3].

Нами проведено эксплораторное исследование характеристик мышления, связанных с
предпочитаемым переговорным стилем личности. Существуют два наиболее распростра-
нённых когнитивных стиля личности: поленезависимый стиль (опора на внутренний опыт)
и полезависимый стиль (непосредственное восприятие информации) [7]. Были изучены та-
кие особенности когнитивной сферы человека, как предрасположенность к формированию
однозначного или многозначного контекста [8], лабильность и скорость мышления, обуча-
емость [1], когнитивный стиль личности [7].

Предпочитаемый переговорный стиль рассматривается как индивидуальная стабиль-
ная форма коммуникативного поведения человека, проявляющаяся в ведении перегово-
ров. В нашем исследовании мы опираемся на модель Г.У. Солдатовой, и А.Ф. Гасимова
[6], которая включает следующие переговорные стиле личности: дистрибутивный стиль,
интегративный стиль с ориентацией на партнера (соучастника решения проблемы) и ин-
тегративный стиль с ориентацией на ситуацию.

Интегративный стиль, ориентированный на партнера, характеризуется стремлением к
единому совместному пониманию конфликта, интересов и потребностей с целью сохране-
ния и поддержания долговременных отношений партнерства. Интегративный стиль, ори-
ентированный на ситуацию, отличается тем, что главным интересом стороны выступает
текущая ситуация, но инструменты решения конфликта выбираются по-прежнему с уче-
том интересов оппонента. Дистрибутивный стиль заключается в стремлении одного из
участников к власти и подавлении второй стороны, преобладает конкурирующая позиция
и деструктивные для оппонента методы разрешения конфликта[6].

Целью исследования является изучение взаимосвязи между особенностями мышления
и предпочитаемым переговорным стилем личности. На основе предположения о влиянии
особенностей мышления на формирование предпочитаемого переговорного стиля лично-
сти нами были сформулированы следующие гипотезы:

1. Когнитивный стиль, когнитивная научаемость и такие особенности
мышления субъекта, как скорость, лабильность и ригидность связаны с предпочитаемым
переговорным стилем личности.

2. Познавательная и личностная предрасположенность к формированию одно-
значного или многозначного контекста связана с предпочитаемым переговорным стилем
личности.
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В исследовании приняло участие 110 человека: 65 мужчин (59%) и 45 женщин (41%); в
возрасте 14-18 лет (средний возраст - 16,4 года). Родители несовершеннолетних дали пись-
менное согласие на обработку данных. Все участники исследования имеют неоконченное
среднее образование.

Была выявлена взаимосвязь предпочитаемого переговорного стиля и когнитивного сти-
ля личности. Для субъектов с дистрибутивным переговорным стилем характерен полеза-
висимый когнитивный стиль. По данной когнитивной характеристике между группами,
образованными по признаку предпочитаемого стиля личности, были выявлены различия
при V=0,23, р=0,05. Другие характеристики мыслительной деятельности человека (пред-
расположенность к формированию однозначного или многозначного контекста, лабиль-
ность и скорость мышления, обучаемость) не показали статистически значимых взаимо-
связей со стилем ведения переговоров.

Полученные данные согласются с исследованиями Г.Л. Бардиер [2]: у субъектов с по-
ленезависимым когнитивным стилем более развита социальная толерантность, что ока-
зывает благоприятное влияние на успешное разрешение конфликта. Эффективность лиц
с высоким уровнем развития поленезависимости подтверждается их возможностью со-
вершать внутреннюю переоценку информации [5], что позволяет предполагать, что среди
поленезависимых лиц чаще встречается интегративный стиль ведения переговоров, по-
скольку он более адаптивен и эффективен, более открыт к восприятию многомерности
оппонента.

Таким образом, в ходе изучения было показано, что когнитивный стиль личности вза-
имосвязан с предпочитаемым переговорным стилем. Это позволит в дальнейшем оценить
прогностический потенциал когнитивного стиля личности с целью экспресс-тестирования
переговорного стиля.
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