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Резюме
Актуальность. Интеграция технологий искусственного интеллекта (ИИ) в пере-
говорный процесс стала ответом на вызовы современной бизнес-среды, харак-
теризующейся высокой сложностью и динамичностью. Возрастающие объемы 
информации и необходимость принятия стратегических решений в условиях 
неопределенности делают традиционные подходы к переговорам недостаточно 
эффективными. Особую актуальность приобретает исследование влияния ИИ 
не только на результативность переговоров, но и на поведенческие аспекты вза-
имодействия участников.
Цель. Проанализировать эффективность использования ИИ в контексте соци-
ально-психологических аспектов переговорного процесса.
Выборка. В исследовании приняли участие 60 человек (возраст 22–23 года), сту-
денты старших курсов Московского авиационного института (Национального 
исследовательского университета). 
Методы. В работе использовались методы лабораторного эксперимента, наблю-
дения, непараметрический статистический анализ с использованием U-крите-
рия Манна — Уитни для проверки гипотез при отклонении от нормального рас-
пределения данных.
Результаты. Исследование показало, что использование ИИ в переговорном 
процессе значимо повышает экономическую результативность сделок (сред-
нюю выгоду), способствует сдвигу доминирующих поведенческих стратегий 
в сторону сотрудничества и улучшает социально-психологические показатели 
взаимодействия (снижение напряжения, рост коммуникативной эффективно-
сти и удовлетворенности процессом). По длительности переговоров и частоте 
достижения полного соглашения зафиксированы выраженные тенденции эф-
фективности для группы с использованием ИИ, не достигающие уровня ста-
тистической значимости при имеющемся объеме выборки (n = 5 в группе) и 
требующие подтверждения на расширенной выборке.
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Выводы. Представленный эксперимент вносит аргументированный вклад в 
полемику о необходимости использования ИИ в современных переговорных 
процессах. Полученные данные подтверждают, что использование ИИ в рамках 
переговорного процесса повышает его эффективность, трансформирует соци-
ально-психологический климат взаимодействия в ходе переговорного процесса, 
смещая акцент с конфронтации на сотрудничество. 
Ключевые слова: переговоры, ИИ в переговорном процессе, эффективность 
переговоров, взаимодействие человека и ИИ, социальная психология
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Abstract
Background. The integration of artificial intelligence (AI) into negotiation process has 
become a response to the challenges of today’s highly complex and dynamic business 
environment. Growing volumes of information and the need to make strategic deci-
sions in the face of uncertainty make traditional approaches to negotiation ineffective. 
Research into the impact of AI not only on the negotiation outcomes but also on the 
behavioral aspects of interactions between participants is particularly relevant.
Objective. To analyze the effectiveness of using AI technologies in the context of the 
socio-psychological aspects of negotiation process.
Study Participants. The study involved 60 people (aged 22–23 years), senior students 
of the Moscow Aviation Institute (National Research University).
Methods.  The study implemented methods of laboratory experiment, observation, 
nonparametric statistical analysis using the Mann — Whitney U-test to test hypothe-
ses in case of deviation from the normal data distribution.
Results. The study demonstrated that using AI in the negotiation process significantly 
increases the economic effectiveness of transactions (average benefit), contributes to 
the shift of dominant behavioral strategies towards cooperation and improves socio-
psychological indicators of interaction (reducing tension, increasing communicative 
effectiveness and satisfaction with the process). In terms of the duration of negotiations  
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and the frequency of coming to a full agreement, pronounced efficiency trends were 
revealed for the group with AI, which did not reach the level of statistical significance 
with the available sample size (n = 5 in the group) and requires confirmation in an 
expanded sample.
Conclusions. The presented experiment makes a reasoned contribution to the debate 
about the need to use AI in modern negotiation processes. The obtained data confirm 
that using AI in the negotiation process increases its effectiveness and transforms the 
socio-psychological climate of interaction during the negotiation process, shifting the 
emphasis from confrontation to cooperation.
Keywords: AI in negotiation, negotiation effectiveness, human-AI interaction, social 
psychology
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Введение
Переговорный процесс — это фундаментальный социально-психологиче-

ский процесс межличностного взаимодействия сторон, ориентированный на раз-
решение споров или организацию сотрудничества. Исследования переговоров в 
России часто тесно переплетены с изучением конфликтов и коммуникации.

Традиционно переговорный процесс как в России (Базаров, Базарова, 2007; 
Болотова и др., 2024; Емельянов, 2009; Купрейченко, 2008; Леонов, 2013; Панферов, 
2017; Тульчинский, 2023), так и за рубежом (Pruitt, Rubin, 1986; Чалдини, 2009; Janis, 
1982) рассматривался как искусство и наука, требующие от участников глубокого 
понимания психологии поведения, эмоций, невербальных сигналов партнера и 
стратегического мышления (Rubin, Brown, 1975). Однако сегодня все чаще в пере-
говорном процессе используются ресурсы искусственного интеллекта (ИИ), что 
обусловлено совокупностью объективных факторов.

Информационная перегрузка и необходимость обработки большого массива 
данных. Современные переговоры, особенно в бизнесе, связаны с обработкой 
колоссальных массивов данных: рыночные тренды, финансовые отчеты кон-
курентов, правовые нормы различных юрисдикций, история взаимодействий с 
контрагентом, его цифровой след в социальных сетях. Человеческий когнитив-
ный аппарат не справляется с эффективным анализом такого объема неструкту-
рированной информации в сжатые сроки. ИИ выступает в качестве инструмента 
поддержки когнитивного (коммуникативного) процесса, позволяющего фильтро-
вать, систематизировать и вычленять релевантные паттерны, снижая когнитив-
ную нагрузку на переговорщика (Jennings et al., 2001; Agrawal et al., 2018).

Глобализация и виртуализация коммуникации. Переговоры все чаще ведутся 
асинхронно (через электронную почту, мессенджеры) и между представителями 
разных культур. Используя ИИ, можно анализировать стиль письма, выявляя 
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скрытый эмоциональный фон, и получать рекомендации по адаптации коммуни-
кации с учетом культурных особенностей, предотвращая недопонимание. В ре-
жиме реального времени системы могут выводить субтитры и перевод, стирая 
языковой барьер.

Потребность в объективности и снижении когнитивных искажений. В ходе 
переговорного процесса могут возникать многочисленные социально-психологи-
ческие искажения:

—— эффект привязки: склонность чрезмерно полагаться на первую получен-
ную информацию при принятии решения (Kahneman, 2011);

—— склонность к подтверждению своей точки зрения: тенденция искать и 
интерпретировать информацию, подтверждающую собственное мнение / 
собственную гипотезу (Kahneman, 2011);

—— эффект ореола: распространение общего положительного / отрицатель-
ного впечатления о человеке (продукте или бренде) на оценку его кон-
кретных качеств или предложений (Чалдини, 2009; Kahneman, 2011).

ИИ, лишенный эмоций и предубеждений, позволяет получать более объек-
тивный анализ ситуации, предупреждая переговорщика о влиянии этих искаже-
ний на его решения.

Цифровая трансформация. Компании, использующие ИИ для анализа и под-
держки переговоров, получают конкурентное преимущество за счет скорости, 
точности и способности моделировать долгосрочные последствия принятых ре-
шений (Agrawal et al., 2018).

В настоящее время существует специальный набор инструментов ИИ, кото-
рый интегрируется на разных этапах переговорного процесса.

Традиционно переговорный процесс состоит из нескольких последователь-
ных этапов, что находит отражение в работах ведущих специалистов. Западные 
исследователи (У. Фишер, Г. Райффа) выделяют четыре ключевых этапа: подготов-
ка и анализ; обсуждение; предложение условий и достижение соглашения (Фишер, 
Юри, 1992; Райффа, 1996). Отечественные ученые (Жуков, Петровская) дополня-
ют эту структуру, акцентируя важность пятого этапа — реализация достигну-
тых договоренностей и постпереговорное взаимодействие (Болотова и др., 2024). 
В нашей работе мы разделим переговорный процесс на три основных этапа: этап 
подготовки, в который войдет процесс непосредственной подготовки и анализа 
данных; этап взаимодействия, который объединит процесс обсуждения, процесс 
предложения условий и процесс достижения результата; этап реализации и пост-
переговорного анализа, куда войдет процесс реализации достигнутых договорен-
ностей (предлагаемый российскими учеными).

На этапе подготовки к переговорному процессу с помощью ИИ анализиру-
ются открытые данные (новости, соцсети, судебные базы, прошлые сделки) для 
составления психологического и поведенческого портрета оппонента. На основе 
этого анализа может быть определен доминирующий стиль ведения переговоров 
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(кооперативный, конкурентный, избегающий), ключевые интересы, «болевые 
точки» и зоны возможных уступок.

Также с использованием ИИ эффективно анализируется BATNA (Best 
Alternative to a Negotiated Agreement — Лучшая альтернатива согласованному со-
глашению), то есть, моделируются альтернативные сценарии для ведения пере-
говоров, рассчитывается цена и вероятность реализации каждой из альтернатив, 
помогая переговорщику четко определить его наилучший вариант.

С помощью ИИ осуществляется сценарное моделирование и оценка предло-
жений. На основе исторических данных и текущих рыночных условий прогнози-
руются последствия тех или иных уступок.

На этапе непосредственного взаимодействия функционал ИИ позволяет про-
водить анализ речи и эмоций (тембр голоса, темп речи, микроэкспрессии лица, 
определяя уровень стресса, искренности или скрытой агрессии у оппонента) в 
реальном времени, ассистировать в текстовой коммуникации (предлагать фор-
мулировки, смягчать резкие выражения, выделять ключевые моменты в сооб-
щениях оппонента и рекомендовать время для паузы), обеспечивать управление 
переговорной архитектурой (многопользовательские переговоры требуют учета 
множества интересов, и в этом случае ИИ может визуализировать сеть влияния, 
выявлять коалиции и скрытые альянсы, предлагая тактику их вовлечения или 
нейтрализации) (Mell, Gratch, 2017).

На этапе реализации и постпереговорного анализа для ИИ можно поставить 
задачу по мониторингу выполнения соглашений (отслеживание выполнения ус-
ловий контракта); анализу всей переговорной сессии (выделение успешных и про-
вальных тактик), что создает «цифровую память» для будущих переговоров.

Таким образом, можно говорить о том, что сегодня операциональные задачи 
в рамках переговорного процесса с использованием ИИ решаются эффективнее, 
что ведет к глубокой трансформации переговорного процесса, происходящей с 
беспрецедентной скоростью.

Однако, в этих условиях возникает вопрос об изменении функций человека, 
которые, на наш взгляд, становятся более сложными и значимыми. Эти функции 
формируют новый контур ответственности лидера переговорного процесса  — 
ключевой фигуры, которая принимает на себя стратегическое, интерпретацион-
ное и этическое измерение переговоров. 

В условиях внедрения ИИ в переговорный процесс и передачи ему всех опе-
рационных задач выделяются ряд функций, на которых необходимо сфокусиро-
ваться лидеру переговорного процесса: 

—— функция стратега. На сегодняшний день функционал ИИ не предполагает 
способности осуществлять целеполагание. Лидер остается тем, кто зада-
ет систему ценностей и критериев принятия решений; делает этический 
выбор; интегрирует интуицию и неформализуемое знание (Agrawal et al., 
2018);
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—— функция интерпретатора данных в контексте живой, динамичной соци-
альной ситуации переговорного процесса (понимание контекста, кре-
ативное решение спорных ситуаций). ИИ не способен на полноценную 
интерпретацию, поскольку алгоритмы ИИ работают с формализирован-
ными данными и не обладают контекстуальным пониманием человече-
ских отношений. ИИ не может учитывать уникальный жизненный опыт 
и интуицию, необходимые для точной интерпретации динамичных соци-
альных взаимодействий (Mell, Gratch, 2017);

—— функция эмоционального лидера (эмпатия и управление эмоциональным 
климатом) и создателя доверия. У ИИ отсутствует подлинная эмпатия, 
и он не способен к искреннему эмоциональному обмену. ИИ не может 
чувствовать и направлять коллективные эмоции, интуитивно выбирать 
момент для шутки или паузы, создавать атмосферу психологической без-
опасности; 

—— функция контролера для ИИ.  Лидер проверяет логику, полноту и кон-
текстуальную достоверность предложений, сгенерированных ИИ. Он 
оценивает, насколько рекомендации соответствуют реальной ситуации, 
не содержат скрытых ошибок, статистических артефактов или неверных 
допущений. Эта функция требует аналитического мышления и способно-
сти интерпретировать выводы ИИ критически, не принимая их на веру. 
Контролер оценивает предложения ИИ, обеспечивая качество и надеж-
ность принимаемых решений; 

—— функция нравственного арбитра для ИИ. Лидер переговорного процес-
са принимает на себя ответственность за моральную сторону итогового 
решения. Он оценивает, соответствует ли выбранный вариант базовым 
ценностям, справедливости и долгосрочным последствиям для людей, 
даже если этот вариант эффективен с точки зрения ИИ. Только человек 
способен взвесить категории «правильно/неправильно», «допустимо/не-
допустимо» и сделать выбор, который не может быть формализован ал-
горитмом. 

Таким образом, интеграция ИИ в переговорный процесс, с одной стороны, 
освобождает человека от рутины, анализа больших данных и оперативного мо-
ниторинга, но, с другой стороны, заставляет его брать на себя больше ответст-
венности в решении задач стратегического видения, этического и нравственного 
выбора, поиска нестандартных решений.

Представленный анализ актуализировал цель настоящего исследования — 
проанализировать эффективность использования ИИ в контексте социально-
психологических аспектов переговорного процесса.

Методы исследования
На базе Московского авиационного института (Национального иссле-

довательского университета) была проведена деловая игра, симулирующая  
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переговорный процесс. Использовался метод наблюдения. В качестве внешних 
наблюдателей — независимых экспертов выступили три преподавателя психоло-
гии вуза, кандидаты психологических наук. 

Дизайн исследования соответствовал принципам планирования эксперимен-
та (Campbell, Stanley, 1963).

Участники деловой игры (N = 60) были распределены на 20 команд (по 3 
человека в каждой). Команды были рандомно разделены на две группы (экспе-
риментальную и контрольную). Всего было проведено 10 переговорных сессий:  
5 из них — в экспериментальной группе, где команды использовали ИИ, и 5 — 
в контрольной группе, без использования ИИ.

Все получили одинаковые инструкции: ситуация (необходимость заклю-
чить соглашение о совместном запуске нового продукта); 3 ключевых пункта для 
обсуждения (распределение инвестиций, распределение доходов, сроки вывода 
продукта на рынок); цель (прийти к соглашению по всем пунктам за 20 минут). 
При этом командам были предложены отличающиеся условия. Для эксперимен-
тальной группы также предлагалась инструкция по использованию ИИ (членам 
команд разрешалось использовать ИИ, который мог анализировать предложения 
партнеров, предлагать варианты компромиссов, рассчитывать экономику каждо-
го варианта).

Изначальные переговорные позиции команд по трем пунктам переговоров 
также были различными: Команда 1 — инвестиции 30/70, доходы 70/30, сроки 
6 месяцев; Команда 2 — инвестиции 70/30, доходы 30/70, сроки 12 месяцев. Для 
оценки результативности использовался эталонный план — интегративное (оп-
тимальное по Парето) решение, неизвестное участникам и применявшееся только 
как исследовательский инструмент: инвестиции 45%/55%, доходы 58%/42%, сроки 
8 месяцев. Для операционализации проверяемой гипотезы параметры плана опи-
рались на три заложенных в деловую игру параметра: ограниченность финансо-
вых ресурсов Команды 1, рост прибыли при более быстром запуске и необходи-
мость поиска компромиссного решения. 

Средняя выгода каждой сессии рассчитывалась как среднее арифметическое 
процентных отклонений фактического соглашения от плана по трем параметрам. 
Для инвестиций и доходов отклонение определялось как модуль разницы между 
фактической и плановой долей Команды в процентных пунктах, переведенный в 
шкалу «0 п. п. отклонения = 100% достижения плана по параметру». Для сроков — 
как (План − Факт) / План × 100%, где положительное значение соответствует уско-
рению запуска относительно плана. Если по какому-либо пункту соглашение не 
было достигнуто, для этого пункта фиксировался нулевой результат.

На первом этапе эксперимента было проведено экспертное наблюдение. Экс-
перты наблюдали за переговорным процессом и оценивали поведенческие инди-
каторы (уровень тревоги и напряжения, вербальные и невербальные напряже-
ния); частоту конфликтных высказываний и эскалацию напряжения; проявления 
кооперативного поведения (совместный поиск решения); коммуникативную 
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эффективность (активное слушание, уточняющие вопросы, перефразирование); 
четкость аргументации и структурированность позиции; использование убежда-
ющих техник вместо давления; динамику взаимодействия (количество и про-
должительность переговорных тупиков, скорость достижения промежуточных 
договоренностей, распределение инициативы между участниками); эмоциональ-
ный интеллект (распознавание и учет эмоционального состояния партнера, спо-
собность к эмпатии и эмоциональной саморегуляции, использование юмора для 
разрядки обстановки); результативность (количество найденных интегративных 
решений, сбалансированность игровых условий для обеих сторон, удовлетворен-
ность процессом и результатом переговоров). Эксперты фиксировали наблюде-
ния по стандартизированным чек-листам с интервалом в 5 минут, что позволило 
отследить динамику переговорного процесса в реальном времени. 

На втором этапе исследования экспертами было проведено стандартизиро-
ванное наблюдение поведенческих паттернов на основе типологии стратегий по-
ведения человека в конфликтных ситуациях К. Томаса и Р. Килменна (соперниче-
ство, сотрудничество, компромисс, избегание, приспособление). Сам опросник 
как стандартизированный психометрический инструмент в работе не применял-
ся; теоретическая модель использовалась как рамка для экспертного наблюдения. 
Для каждой стратегии совместно с экспертами был разработан набор идентифи-
цируемых поведенческих индикаторов, доступных прямой регистрации в ходе 
переговоров. Были выделены следующие поведенческие индикаторы стратегий 
поведения человека в конфликтных ситуациях: соперничество — ультиматумы, 
угрозы прекращения переговоров, повышение голоса, обесценивание предло-
жений оппонента, тактика «бери или уходи», закрытая поза; сотрудничество — 
предложения интегративных решений, вопросы о глубинных интересах партнера, 
активное слушание и перефразирование, расширение предмета переговоров, ис-
пользование «мы»-формулировок; компромисс — предложения встречных усту-
пок, поиск «золотой середины», деление ресурса пополам, фразы «давайте найдем 
взаимовыгодное решение»; избегание — уход от сложных тем, перенос принятия 
решений, молчание в ответ на острые вопросы, делегирование сложных вопро-
сов, пассивная позиция; приспособление — односторонние уступки без получе-
ния встречных, преждевременный отказ от собственных интересов, фразы «как 
скажете», «нам не принципиально».

Для анализа динамики поведенческих стратегий использовались данные экс-
пертных чек-листов, заполнявшихся с интервалом в 5 минут на протяжении всей 
сессии (до 4 временных срезов при длительности 20 минут; последний срез осу-
ществлялся при завершении переговоров, даже если они заканчивались ранее). 
В каждом срезе эксперты фиксировали доминирующую стратегию поведения ка-
ждой команды.

Для проверки гипотез о различиях между экспериментальной и контрольной 
группами применялся непараметрический U-критерий Манна — Уитни (Mann, 
Whitney, 1947). Выбор непараметрического критерия обусловлен малым объемом 
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выборки (n = 5 сессий в каждой группе). Анализ проводился на уровне переговор-
ных сессий (N = 10). 

Для сравнения процентных долей по бинарному показателю успешности 
сделки использовался критерий углового преобразования Фишера. Дополнитель-
но для оценки взаимосвязи поведенческих стратегий с экономической результа-
тивностью рассчитывались коэффициенты ранговой корреляции Спирмена.

Выборка
В исследовании приняли участие 60 человек (возраст 22–23 года), студенты 

старших курсов Московского авиационного института (Национального исследо-
вательского университета).

Результаты исследования 
Сравнительный анализ динамики переговорного процесса в реальном вре-

мени, отслеженной экспертами на первом этапе исследования в контрольной и 
экспериментальной группах (с применением ИИ и без него), отражен в Таблице 1.

Таблица 1  
Динамика индикаторов переговорного процесса по 5-минутным временным срезам на первом 
этапе исследования (групповые средние)

Индикатор Группа 0–5 мин. 5–10 мин. 10–15 мин. 15–20 мин.

Уровень напряжения 
(1–5)

с ИИ 2,0 2,0 2,1 2,0
без ИИ 3,2 3,6 4,0 3,7

Конфликтные высказы-
вания (кол-во за срез)

с ИИ 0,4 0,5 0,6 0,5

без ИИ 0,8 1,0 1,8 1,0

Проявления коопера-
ции (кол-во за срез)

с ИИ 1,4 1,6 1,8 1,4
без ИИ 1,0 1,0 0,6 0,8

Переговорные тупики 
(кол-во за срез)

с ИИ 0,1 0,1 0,2 0,2
без ИИ 0,3 0,6 0,9 0,4

Интегративные реше-
ния (кол-во за срез)

с ИИ 0,2 0,6 0,8 0,6
без ИИ 0,0 0,1 0,2 0,1

Коммуникативная 
эффективность (1–10)

с ИИ 9,0 9,1 9,1 9,0
без ИИ 6,6 6,4 5,8 6,3

Эмоциональный 
интеллект (1–10)

с ИИ 8,7 8,8 8,9 8,8
без ИИ 5,9 5,7 5,5 5,8

Table 1  
Dynamics of the negotiation process indicators at the first stage by 5-minute time slices (group 
averages)

Indicators Group 0–5 min 5–10 min 10–15 min 15–20 min

Stress level (1–5)
With AI 2.0 2.0 2.1 2.0

Without AI 3.2 3.6 4.0 3.7
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Conflicting statements 
(number per slice)

With AI 0.4 0.5 0.6 0.5
Without AI 0.8 1.0 1.8 1.0

Manifestations of coop-
eration (number per slice)

With AI 1.4 1.6 1.8 1.4
Without AI 1.0 1.0 0.6 0.8

Negotiation deadlocks 
(number per slice)

With AI 0.1 0.1 0.2 0.2
Without AI 0.3 0.6 0.9 0.4

Integrative solutions 
(number per slice)

With AI 0.2 0.6 0.8 0.6
Without AI 0.0 0.1 0.2 0.1

Communication 
effectiveness (1–10)

With AI 9.0 9.1 9.1 9.0
Without AI 6.6 6.4 5.8 6.3

Emotional Intelligence 
(1–10)

With AI 8.7 8.8 8.9 8.8
Without AI 5.9 5.7 5.5 5.8

Динамика индикаторов первого этапа показывает зеркальные траектории в 
двух сравниваемых группах. В контрольной группе (без использования ИИ) на 
интервале 10–15 минут выражены уровень напряжения, частота конфликтных 
высказываний, число переговорных тупиков. Параллельно в этот же интервал в 
контрольной группе снижается кооперация, коммуникативная эффективность, 
эмоциональный интеллект. В экспериментальной группе (с использованием ИИ) 
все дисфункциональные индикаторы остаются на стабильно низком уровне на 
протяжении всех временных срезов, а конструктивные — на стабильно высоком, 
с легким пиком интегративных решений и кооперативной активности также в ин-
тервале 10–15 минут. Таким образом, в целом можно говорить о том, что исполь-
зование ИИ меняет общий уровень индикаторов эффективности переговорного 
процесса.

Результаты исследования показали ряд преимуществ у команд, которые ис-
пользовали ИИ в переговорном процессе (Таблица 2).

Таблица 2 
Сравнительный анализ результатов переговорного процесса в экспериментальной и 
контрольной группах

Критерий оценки Экспериментальная группа 
(с ИИ)

Контрольная группа
(без ИИ)

Результативность 80% (4 из 5 сессий) 60% (3 из 5 сессий)

Средняя выгода +15,0 ± 15,8% от плана –5,0 ± 7,5% от плана
Коммуникативная 
эффективность 9,06 ± 0,25 / 10 баллов 6,28 ± 0,55 / 10 баллов

Поведенческие индикаторы

45% сотрудничество; 
30% компромисс; 

15% соперничество; 
10% избегание 

25% сотрудничество; 
35% компромисс; 

30% соперничество; 
10% избегание

Временные затраты 14,3 ± 2,2 минуты 17,8 ± 3,4 минуты
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Table 2 
Comparative analysis of negotiation results for the experimental and control groups

Evaluation criteria Experimental group 
(with AI)

Control group 
(without AI)

Efficiency 80% (4 out of 5 sessions) 60% (3 out of 5 sessions)

Average profit +15.0 ± 15.8% of the plan –5.0 ± 7.5% of the plan

Communication effectiveness 9.06 ± 0.25 / 10 points 6.28 ± 0.55 / 10 points

Behavioral indicators

45% — cooperation
30% — compromise

15% — rivalry
10% — other

25% — cooperation
35% — compromise

30% — rivalry
10% — other

Time spent 14.3 ± 2.2 minutes 17.8 ± 3.4 minutes

Результаты статистической проверки межгрупповых различий приведены в 
Таблице 3.

Таблица 3  
Описательные статистики и результаты межгруппового сравнения (M ± SD; U-критерий 
Манна — Уитни; точные двусторонние p-уровни; размер эффекта r)

Показатель M ± SD (с ИИ) M ± SD (без ИИ) U p r

Уровень напряжения (1–5) 2,02 ± 0,19 3,64 ± 0,31 0,0 0,008 0,83
Частота конфликтных высказыва-
ний 2,0 ± 0,71 4,6 ± 1,14 0,5 ≈ 0,012 0,79

Проявления кооперации (кол-во) 6,2 ± 0,84 3,4 ± 0,55 0,0 0,008 0,83
Коммуникативная эффективность 
(1–10) 9,06 ± 0,25 6,28 ± 0,55 0,0 0,008 0,83

Удовлетворенность процессом 
(1–10) 8,06 ± 0,25 5,86 ± 0,80 0,0 0,008 0,83

Сотрудничество (%) 45,0 ± 3,5 25,0 ± 7,1 0,0 0,008 0,83
Соперничество (%) 15,0 ± 3,5 30,0 ± 11,7 3,0 0,056 0,63
Компромисс (%) 30,0 ± 5,0 35,0 ± 5,0 6,0 0,206 0,43
Избегание (%) 10,0 ± 0,0 10,0 ± 0,0 — — —
Средняя выгода (% от плана) +15,0 ± 15,8 −5,0 ± 7,5 2,0 0,032 0,69
Число согласованных пунктов (из 3) 2,6 ± 0,89 1,8 ± 1,64 9,0 ≈ 0,55 0,23
Время переговоров (мин.) 14,3 ± 2,2 17,8 ± 3,4 4,0 0,095 0,56
Кол-во переговорных тупиков 0,6 ± 0,55 2,2± 0,84 1,5 ≈ 0,016 0,73
Кол-во интегративных решений 2,2 ± 0,84 0,4 ± 0,55 1,0 ≈ 0,012 0,76
Эмоциональный интеллект (1–10) 8,80 ± 0,31 5,72 ± 0,74 0,0 0,008 0,83
Сбалансированность условий (1–10)* 8,46 ± 0,98 (n = 5) 6,10 ± 1,02 (n = 3) 0,5 ≈ 0,018 0,79

* в контрольной группе из анализа исключены 2 сессии без соглашения (n = 3 вместо 5). Сравнение 
проведено на несбалансированных выборках с использованием U-критерия Манна — Уитни.
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Table 3 
Descriptive statistics and results of an intergroup comparison (M ± SD; Mann — Whitney U-test; 
exact bilateral p-levels; effect size r)

Indicator M ± SD (with AI) M ± SD  
(without AI) U p r

Stress level (1–5) 2.02 ± 0.19 3.64 ± 0.31 0.0 0.008 0.83

The frequency of conflicting 
statements 2.0 ± 0.71 4.6 ± 1.14 0.5 ≈ 0.012 0.79

Manifestations of cooperation 
(number) 6.2 ± 0.84 3.4 ± 0.55 0.0 0.008 0.83

Communication effectiveness (1–10) 9.06 ± 0.25 6.28 ± 0.55 0.0 0.008 0.83

Satisfaction with the process (1–10) 9.06 ± 0.25 5.86 ± 0.80 0.0 0.008 0.83

Cooperation (%) 45.0 ± 3.5 25.0 ± 7.1 0.0 0.008 0.83

Rivalry (%) 15.0 ± 3.5 30.0 ± 11.7 3.0 0.056 0.63

Compromise (%) 30.0 ± 5.0 35.0 ± 5.0 6.0 0.206 0.43

Avoidance (%) 10.0 ± 0.0 10.0 ± 0.0 — — —

Average benefit (% of the plan) +15.0 ± 15.8 −5.0 ± 7.5 2.0 0.032 0.69

Number of agreed points (out of 3) 2.6 ± 0.89 1.8 ± 1.64 9.0 ≈ 0.55 0.23

Negotiation time (min.) 14.3 ± 2.2 17.8 ± 3.4 4.0 0.095 0.56

Number of negotiation deadlocks 0.6 ± 0.55 2.2± 0.84 1.5 ≈ 0.016 0.73

Number of integrative solutions 2.2 ± 0.84 0.4 ± 0.55 1.0 ≈ 0.012 0.76

Emotional intelligence (1–10) 8.80 ± 0.31 5.72 ± 0.74 0.0 0.008 0.83

Balance of conditions (1–10)* 8.46 ± 0.98 (n = 5) 6.10 ± 1.02 (n = 3) 0.5 ≈ 0.018 0.79

* In the control group, 2 sessions without agreement were excluded from the analysis (n = 3 instead of 5). 
The comparison was carried out on unbalanced samples using the Mann — Whitney U-test.

Статистически значимые различия с большим размером эффекта зафиксиро-
ваны по уровню напряжения, частоте конфликтных высказываний, проявлениям 
кооперации, коммуникативной эффективности, удовлетворенности процессом, 
доле кооперативного поведения и средней выгоде. Различие по доле соперниче-
ства находится на границе значимости. Наблюдается выраженная тенденция к 
сокращению времени ведения переговоров в группе с ИИ, не достигающая, одна-
ко, уровня статистической значимости при имеющемся объеме выборки. По доле 
компромисса и числу согласованных пунктов различия незначимы.

Для бинарного показателя «полное соглашение по всем трем пунктам» приме-
нялся критерий углового преобразования Фишера = 0,242 (односторонний). При 
данном объеме выборки различие 80% против 60% не достигает уровня значимо-
сти и интерпретируется как тенденция.



149

Теоретическая и экспериментальная психология. 2026. Т. 19, № 2
Сорокоумова, Е.А., Кочнева, А.Ю., Кочнева, Л.В. О преимуществах использования...

Дополнительно по 10 сессиям рассчитаны корреляции Спирмена между до-
лями стратегий и средней выгодой. Доля сотрудничества имеет сильную положи-
тельную связь с выгодой (ρ = +0,86, p < 0,001), доля соперничества — сильную от-
рицательную, доля компромисса значимо не связана с выгодой. Это содержательно 
подтверждает, что интегративные соглашения, превосходящие план, обеспечи-
вает именно кооперативное поведение, а не компромисс или позиционный торг.

Таким образом, на основе полученных данных мы можем говорить о следу-
ющем.

Во-первых, команды, использовавшие ИИ, в среднем достигали соглашений, 
которые были на 25% результативнее по совокупному индексу удовлетворенности 
собственными интересами, что говорит о возможности достигнуть более высо-
кий эффект в переговорном процессе с использованием ИИ.

Во-вторых, в экспериментальной группе наблюдалась тенденция к сокраще-
нию длительности переговоров: средняя продолжительность сессии составила 
14,3 ± 2,2 мин. против 17,8 ± 3,4 мин. в контрольной группе. Размер эффекта ока-
зался большим (r = 0,56), однако, при имеющемся объеме выборки различие не 
достигает уровня статистической значимости (U = 4,0, p = 0,095). Содержательно 
ИИ помогал участникам избегать тупиковых тактик и быстрее выходить на вза-
имовыгодные параметры. Статистическое подтверждение этого эффекта требует 
исследования на большей выборке.

В-третьих, в контрольной группе две сессии (6 и 8) завершились без како-
го-либо соглашения, в то время как в экспериментальной группе одна сессия (4) 
завершилась частичным соглашением — по одному из трех пунктов. Различие по 
частоте полного соглашения (80% против 60%) представляет собой тенденцию, 
не достигающую статистической значимости. Однако качество достигнутых со-
глашений в экспериментальной группе было выше: рекомендации ИИ помогали 
находить интегративные решения и сохранять диалог в безвыходных ситуациях.

В-четвертых, в ходе исследования независимые эксперты отмечали, что коман-
ды, использующие ИИ, в 80% случаев заключали более сложные, многофакторные 
сделки, учитывающие долгосрочные перспективы, тогда как контрольная груп-
па чаще фокусировалась на 2–3 основных пунктах (чаще всего — цена и сроки).

В-пятых, необходимо отметить, что участники экспериментальной группы 
продемонстрировали более высокую коммуникативную эффективность (резуль-
тат на 44,4% выше) по сравнению с контрольной группой, ведущей переговоры 
без использования ИИ.

Также в ходе исследования экспертами были классифицированы поведенче-
ские паттерны команд по пяти стратегиям разрешения конфликта (соперничест-
во, сотрудничество, компромисс, избегание, приспособление), описанным в тео-
ретической модели К. Томаса и Р. Килменна.

Доминирующая стратегия фиксировалась каждые 5 минут на протяжении 
сессии, что позволило отследить как итоговое распределение стратегий, так и их 
динамику во времени (Таблица 4).



150

Theoretical and Experimental Psychology, 2026, 19(2)
Sorokoumova, E.A., Kochneva, A.Yu., Kochneva, L.V. On the benefits of using artificial...

Таблица 4  
Распределение доминирующих стратегий разрешения конфликта по временным срезам  
(% команд)

Временной срез Группа Соперничество Сотрудничество Компромисс Избегание

0–5 мин. с ИИ 10 40 40 10

без ИИ 20 30 40 10

5–10 мин. с ИИ 20 50 20 10

без ИИ 30 30 30 10

10–15 мин. с ИИ 20 50 20 10

без ИИ 40 20 30 10

15–20 мин. с ИИ 10 40 40 10

без ИИ 30 20 40 10

* стратегия «приспособление» не была зафиксирована ни в одном из срезов, поэтому в таблице 
отсутствует.

Table 4  
Distribution of dominant conflict resolution strategies by time slices (% of teams)

Time slice Group Rivalry Cooperation Compromise Avoidance

0–5 min. With AI 10 40 40 10

Without AI 20 30 40 10

5–10 min. With AI 20 50 20 10

Without AI 30 30 30 10

10–15 min. With AI 20 50 20 10

Without AI 40 20 30 10

15–20 min. With AI 10 40 40 10

Without AI 30 20 40 10

* the “accommodation” strategy was not endorsed in any wave and is therefore absent from the table.

В экспериментальной группе на протяжении всех временных срезов доми-
нировало сотрудничество (40–50%), а доля соперничества не превышала 20%. 
В  контрольной группе наблюдалась эскалация конфронтации к середине пере-
говоров: на срезе 10–15 минут доля соперничества достигала 40%, а доля сотруд-
ничества падала до 20%. Таким образом, ИИ не только сместил итоговый баланс 
стратегий, но и предотвратил типичный для позиционного торга переход в кон-
фронтацию на наиболее сложных этапах обсуждения.

По результатам исследования нами были выявлены следующие закономер-
ности.
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В контрольной группе (без использования ИИ) доминировали
—— соперничество (30%). Участники часто занимали жесткую позицию, вос-

принимая переговоры как битву, где нужно победить любой ценой. Это 
приводило к эскалации конфликта, взаимным ультиматумам и срыву сде-
лок;

—— компромисс (35%). В результате переговорного процесса приходили к со-
глашениям, но «удачными» такие соглашения не могли назвать ни одна 
из сторон. Договоренности были построены на компромиссах, которые 
не полностью отвечали запросам сторон.

В экспериментальной группе (с использованием ИИ) были отмечены 
—— сдвиг в сторону сотрудничества (45%) — ключевое отличие. ИИ, предо-

ставляя данные о зоне возможного соглашения и альтернативных сцена-
риях, переводил мышление участников из парадигмы «победить-проиг-
рать» в парадигму «выиграть-выиграть» (Pruitt, Rubin, 1986);

—— снижение доли соперничества (15%): обладая объективными данными о 
«наилучших альтернативах», участники чувствовали себя увереннее и не 
нуждались в агрессивной тактике для демонстрации силы. Их аргумента-
ция смещалась с позиции «потому что мы так считаем» на позицию «по-
тому что это объективно выгодно/невыгодно».

Обсуждение результатов
Проведенное исследование показало, что использование ИИ в переговорном 

процессе значимо повышает экономическую результативность сделок (среднюю 
выгоду), способствует сдвигу доминирующих поведенческих стратегий в сторону 
сотрудничества и улучшает социально-психологические показатели взаимодей-
ствия (снижение напряжения, рост коммуникативной эффективности и удов-
летворенности процессом). По длительности переговоров и частоте полного со-
глашения зафиксированы выраженные тенденции эффективности для группы с 
ИИ, не достигающие уровня статистической значимости при имеющемся объеме 
выборки (n = 5 в группе) и требующие подтверждения на расширенной выборке.

Эти данные согласуются с результатами работ, демонстрирующих эффектив-
ность автоматизированных систем поддержки переговоров при решении опера-
циональных задач (Jennings et al., 2001; Mell, Gratch, 2017). В отличие от указанных 
исследований, в нашей работе дополнительно зафиксировано влияние ИИ на 
социально-психологический климат взаимодействия в переговорном процессе, а 
именно — статистически значимое снижение доли соперничества и рост коопе-
ративных паттернов. 

Выводы
Проведенное исследование демонстрирует, что применение ИИ в переговор-

ном процессе
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—— повышает экономическую эффективность от достигнутых соглашений 
(команды экспериментальной группы, использовавшие ИИ, продемон-
стрировали статистически значимо бóльшую экономическую выгоду по 
сравнению с контрольной группой (без ИИ); по частоте достижения пол-
ного соглашения наблюдалась тенденция в пользу экспериментальной 
группы, не достигающая уровня статистической значимости при имею-
щемся объеме выборки);

—— обеспечивает качественно иной уровень ведения диалога (аргументация 
участников экспериментальной группы отличалась структурностью и по-
следовательностью, а сам процесс коммуникации был более организован-
ным и продуктивным);

—— позволяет участникам переговорного процесса лучше распознавать и 
учитывать эмоциональное состояние партнеров, что способствует созда-
нию более благоприятной психологической атмосферы и снижению на-
пряженности в процессе обсуждения;

—— способствует переходу переговорной стратегии в целом от парадигмы 
«победить-проиграть» к парадигме «выиграть-выиграть» (зафиксирован 
статистически значимый сдвиг в сторону кооперативных стратегий пове-
дения в группах, использовавших ИИ в переговорах: доля сотрудничества 
составила 45% против 25% в контрольной группе (p = 0,008, r = 0,83 — 
большой эффект)). 

—— сокращает длительность переговоров, не снижая при этом качества прора-
ботки условий договоренностей (зафиксирована выраженная тенденция 
к сокращению времени достижения соглашения в группе, использовав-
шей ИИ, однако эффект значимости требует дальнейшего подтверждения 
на бóльшей выборке). 

Использование ИИ в переговорном процессе ведет не только к измеримому 
результативному успеху, но и к качественному изменению социально-психологи-
ческого климата взаимодействия, способствуя конструктивному сотрудничеству.

Представленный эксперимент вносит аргументированный вклад в полемику 
о необходимости использования ИИ в современных переговорных процессах. Его 
результаты свидетельствуют о том, что будущее принадлежит не тем, кто умеет 
вести переговоры лучше ИИ, а тем, кто научится наиболее эффективно использо-
вать ИИ в этом процессе. Ключевой навык переговорщика XXI века — это эмоцио- 
нальный, этический и стратегический интеллект, дополненный искусственным, а 
не замененный им.

Практическое применение
Полученные в исследовании результаты могут быть интегрированы в обра-

зовательные программы для студентов и программы повышения квалификации 
специалистов. Данные об эффективности ИИ могут быть полезны при разработке 
практических бизнес-тренингов, направленных на оптимизацию распределения 



153

Теоретическая и экспериментальная психология. 2026. Т. 19, № 2
Сорокоумова, Е.А., Кочнева, А.Ю., Кочнева, Л.В. О преимуществах использования...

задач между человеком и ИИ в переговорном процессе. Это позволит обучаю-
щимся освоить навыки работы с ИИ, развивая ключевые переговорные компе-
тенции — стратегическое мышление, эмоциональный интеллект и этическое при-
нятие решений.

Ограничения и перспективы исследования
Исследование было проведено на экспериментальных данных, полученных по 

итогам проведения деловой игры, и имеет ограничения, связанные с малым объе-
мом выборки. Увеличение выборки в будущих исследованиях позволит получить 
более достоверные выводы о различных аспектах применения ИИ в переговорном 
процессе. Другим перспективным направлением является изучение деятельности 
лидера переговорного процесса в условиях использования ИИ.
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