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Актуальность исследования данной темы учебного пособия обусловлена несколькими факторами. Во-первых, переговоры являются одним из ключевых элементов любой деловой деятельности, так как позволяют достигать целей, решать проблемы и устанавливать отношения с партнерами. Во-вторых, переговоры имеют значительную культурную специфику, так как отражают ценности, нормы и убеждения разных народов и групп. В-третьих, переговоры требуют от участников определенных психологических качеств и навыков, которые формируют Образ успешного психолога-медиатора. В-четвертых, Образ успешного психолога-медиатора может влиять на самооценку, мотивацию и эффективность переговорщика, а также на его восприятие и оценку другими сторонами. 
Кроме того, актуальность темы исследования связана с необходимостью психологической адаптации переговорщиков к условиям глобализации и межкультурного общения. Современный мир характеризуется быстрыми изменениями, ростом конкуренции и многообразием культурных контактов. В этих условиях переговорщикам требуется не только знать особенности своей и чужой культуры, но и уметь гибко переключаться между разными стилями и стратегиями переговоров. Также переговорщикам необходимо развивать свою культурную чувствительность и эмпатию, чтобы лучше понимать и учитывать интересы и потребности других сторон.
Данная исследование также актуально с точки зрения практической значимости. Результаты исследования могут быть полезны для переговорщиков разных сфер деятельности, таких как бизнес, политика, дипломатия, образование и др. Исследование может помочь переговорщикам определить свой Образ успешного психолога-медиатора , сравнить его с образами других культур, выявить свои сильные и слабые стороны, а также разработать план развития своих переговорных навыков. Также исследование может способствовать повышению межкультурной компетентности переговорщиков, а также укреплению межкультурного диалога и сотрудничества.
Таким образом, изучение образа успешного переговорщика в разных культурах представляет собой актуальную и интересную проблему для психологии. Это исследование может способствовать расширению знаний о психологических особенностях переговорного процесса в межкультурном контексте, а также разработке рекомендаций для повышения эффективности переговорщиков в разных ситуациях.
Говоря об авторах, которые внесли неоценимый вклад в развитие и изучение темы исследования, нельзя не упомянуть из отечественных авторов: 
Солдатова Г. В., которая исследовала влияние культурной принадлежности, толерантности и ксенофобии на международные переговоры.
Тихомандрицкая О.А., которая изучала роль креативности, психологической саморегуляции и восприятия международного конфликта в переговорном процессе.
Матвеева Л. В., которая анализировала психологические особенности манипулятивного общения, паралингвистических коррелятов и роли личностного фактора в построении образа другого в переговорах.
Барабанщикова В. В., которая исследовала стилевые особенности ведения переговорного процесса и психологическую саморегуляцию состояния переговорщика.
Танасов Г.Г., который изучал гендерные особенности образа успешного переговорщика и самооценки у мужчин и женщин с различным опытом деловых переговоров.
Из зарубежных авторов хотелось бы выделить:
Fisher R. and Ury W., которые разработали модель принципиальных переговоров, основанную на сотрудничестве и учете интересов сторон.
Cialdini R., который изучал психологию убеждения и выделил шесть основных принципов социального влияния в переговорах.
Goleman D., который исследовал феномен эмоционального интеллекта и его роль в эффективности переговорщиков.
Hall E.T., который анализировал культурные различия в общении и выделил концепцию культурных размерностей, таких как контекст, время и пространство.
Hofstede G., который изучал влияние национальной культуры на поведение людей в организациях и выделил пять основных культурных измерений: индивидуализм-коллективизм, дистанция власти, неопределенность, маскулинность-фемининность и долгосрочная ориентация.
Цель данного исследования – изучить психологические особенности образа успешного переговорщика в разных культурах.
Объект исследования – переговорный процесс в межкультурном контексте.
Предмет исследования – Образ успешного психолога-медиатора  у респондентов разных культур.
Образ успешного психолога-медиатора у респондентов разных культур зависит от их культурных измерений (индивидуализм-коллективизм, дистанция власти, неопределенность, маскулинность-фемининность и долгосрочная ориентация) и отличается по степени выраженности когнитивного, эмоционального и поведенческого компонентов.
В данном  учебном пособии:
1. Изучается влияние культурных измерений на Образ успешного психолога-медиатора  у респондентов разных культур.
2. Проводиться сравнение образа успешного психолога-медиатора  у респондентов из разных регионов страны   и других стран.
3. Выявляется особенности когнитивного, эмоционального и поведенческого компонентов образа успешного переговорщика у респондентов разных культур.
4. Разрабатывается методика формирования образа успешного переговорщика в межкультурном контексте.
В данной работе использовались такие методы и методики как: анкетирование, чтобы выяснить демографические характеристики респондентов (пол, возраст, образование, профессия, опыт переговоров и др.) и их культурную принадлежность (национальность, родной язык, страна проживания и др.), а также метод семантического дифференциала, чтобы оценить степень выраженности когнитивного компонента образа успешного переговорщика у респондентов. Для этого будет использован опросник «Образ успешного психолога-медиатора », состоящий из 20 пар противоположных прилагательных (например, уверенный - неуверенный, добрый - злой, активный - пассивный и др.), характеризующих разные аспекты образа. Респондентам будет предложено оценить на 7-балльной шкале, насколько каждое прилагательное подходит для описания успешного переговорщика.
Данная работа способствует расширению знаний о психологических особенностях переговорного процесса в межкультурном контексте. Переговоры являются одним из ключевых элементов любой деловой деятельности, так как позволяют достигать целей, решать проблемы и устанавливать отношения с партнерами. Однако переговоры имеют значительную культурную специфику, так как отражают ценности, нормы и убеждения разных народов и групп. Поэтому для успешного ведения переговоров необходимо учитывать культурные различия между сторонами и адаптироваться к ним. В этом контексте актуальным становится изучение образа успешного переговорщика в разных культурах, так как он может влиять на самооценку, мотивацию и эффективность переговорщика, а также на его восприятие и оценку другими сторонами.
А также способствует развитию теории образа в психологии. Образ — это комплексное представление о себе или о другом человеке, объекте или явлении, которое формируется на основе различных источников информации (наблюдение, память, фантазия, коммуникация и др.) и включает когнитивный, эмоциональный и поведенческий компоненты. Образ играет важную роль в психической регуляции деятельности и общения человека, так как определяет его цели, ожидания, установки, эмоции и действия. В то же время образ не является статичным и неизменным, а подвержен динамическому развитию и коррекции под влиянием нового опыта и обратной связи. В этом смысле интересным является изучение образа успешного переговорщика в разных культурах, так как он может отражать специфику культурного мышления, чувствования и поведения переговорщиков.
Методическое пособие способствует интеграции различных подходов к изучению успешности в психологии. Успешность — это сложное многомерное понятие, которое может быть определено по-разному в зависимости от критериев оценки (субъективные или объективные), сфер деятельности (профессиональная, личностная, социальная и др.), уровней анализа (индивидуальный, групповой или общественный) и факторов влияния (внутренние или внешние). В психологии существует множество теорий и концепций, посвященных изучению успешности, таких как теория достижения мотивации, теория самоэффективности, теория целеполагания, теория саморегуляции и др. Однако эти теории и концепции часто рассматривают успешность в узком смысле, не учитывая ее многоаспектность и многомерность. В этом плане интересным является изучение образа успешного переговорщика в разных культурах, так как он может интегрировать различные подходы к успешности и учитывать ее комплексный характер.
Данная работа способствует совершенствованию методологии и методики психологического исследования образа успешного переговорщика в разных культурах. Для достижения цели и проверки гипотезы работы автором были использованы различные методы и методики исследования, такие как анкетирование, семантический дифференциал, проективные техники (рисунок успешного переговорщика и сценарий успешных переговоров), статистическая обработка и интерпретация данных. Эти методы и методики позволяют получить объективную и достоверную информацию о психологических особенностях образа успешного переговорщика в разных культурах, а также выявить его структуру, содержание и динамику. Также эти методы и методики могут быть использованы для проведения других психологических исследований по схожей или смежной тематике.
Таким образом, методическое пособие по теме «Образ успешного психолога-медиатора» имеет высокую теоретическую значимость для психологической науки, так как способствует расширению знаний о психологических особенностях переговорного процесса в межкультурном контексте, развитию теории образа в психологии, интеграции различных подходов к изучению успешности в психологии и совершенствованию методологии и методики психологического исследования образа успешного переговорщика в разных культурах.
Практическая значимость:
· Данная работа может быть полезна для переговорщиков разных сфер деятельности, таких как бизнес, политика, дипломатия, образование и др. Результаты исследования могут помочь переговорщикам определить свой Образ успешного психолога-медиатора , сравнить его с образами других культур, выявить свои сильные и слабые стороны, а также разработать план развития своих переговорных навыков. Также результаты исследования могут способствовать повышению межкультурной компетентности переговорщиков, а также укреплению межкультурного диалога и сотрудничества.
· Данная работа может быть полезна для психологов-практиков, занимающихся консультированием, тренингом или коучингом переговорщиков. Результаты исследования могут помочь психологам лучше понимать психологические особенности переговорщиков из разных культур, а также подбирать наиболее эффективные методы и техники работы с ними. Также результаты исследования могут помочь психологам разрабатывать новые программы и методики по развитию переговорных навыков у переговорщиков.
· Данная работа может быть полезна для преподавателей и студентов психологических факультетов и кафедр. Результаты исследования могут способствовать обогащению теоретического и эмпирического материала по изучению образа в психологии, а также по изучению успешности в психологии. Также результаты исследования могут быть использованы для подготовки и проведения лекций, семинаров, курсовых и дипломных работ по данной или смежной тематике.
· Данная работа может быть полезна для представителей других наук и дисциплин, связанных с изучением переговорного процесса в межкультурном контексте, таких как социология, культурология, лингвистика и др. Результаты исследования могут способствовать расширению междисциплинарного подхода к изучению переговорного процесса в межкультурном контексте, а также углублению знаний о культурных различных различиях между переговорщиками из разных культур, а также о психологических факторах, влияющих на успешность переговоров.
Таким образом, методическое пособие по теме «Образ успешного психолога-медиатора» имеет высокую практическую значимость для различных сфер деятельности и науки, так как способствует повышению эффективности переговорщиков в межкультурном контексте, развитию их переговорных навыков и межкультурной компетентности, а также укреплению межкультурного диалога и сотрудничества.
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Медиатор в психологии — это специалист по разрешению конфликтов, который помогает сторонам найти взаимоприемлемое решение спора. Такой медиатор выступает нейтральным посредником между конфликтующими сторонами и создает условия для конструктивного диалога.
Медиатор — это специалист, который оказывает помощь в разрешении конфликтов между сторонами без обращения в суд. В отличие от юриста, который защищает интересы одной стороны, медиатор сохраняет нейтральность и создает условия для диалога. Кто столкнулся с семейными или рабочими конфликтами, рассматривает новые направления карьеры или хочет больше знать о современных способах урегулирования споров. Материал объясняет роль медиатора простыми словами и дает практические знания о профессии.
Медиатор — это человек, который помогает участникам конфликта услышать друг друга и прийти к соглашению. Он не принимает решения за стороны, а направляет процесс переговоров в мирное русло. Главная задача медиатора — создать безопасную атмосферу для общения, где каждая сторона может открыто выразить свои потребности и интересы.
Основные функции и задачи медиатора. Профессиональный медиатор организует процедуры медиации и управляет ходом переговоров. Он помогает сторонам понять позиции друг друга, выявить общие интересы и найти варианты решения конфликта. Медиатор следит за соблюдением правил общения и не допускает эмоциональных вспышек.
Принципы работы медиатора. Процесс медиации строится на четких принципах:
1. Добровольность участия всех сторон;
2. Конфиденциальность всех переговоров;
3. Нейтральность и беспристрастность посредника;
4. Равенство возможностей для каждой стороны;
5. Активное участие сторон в поиске решения;
6. Каждый человек мечтает найти своё призвание в жизни. Не у каждого это сразу получается, но мы знаем, где искать! 
7. Этапы проведения медиации
Работа медиатором включает несколько последовательных этапов. Сначала специалист встречается с каждой стороной отдельно и выясняет суть конфликта. Затем организует совместную встречу, где помогает участникам сформулировать проблемы и найти точки соприкосновения. На финальном этапе стороны совместно разрабатывают соглашение, которое устроит всех участников.
В каких случаях нужен медиатор и где он работает
Медиатор нужен, когда стороны конфликта готовы к диалогу, но не могут найти общий язык самостоятельно. Услуги медиатора помогают избежать длительных судебных разбирательств и сохранить отношения между участниками спора.
Медиатор  в семейных конфликтах и разводах
Семейная медиация — одна из самых востребованных сфер работы медиатором. Специалист помогает супругам при разводе договориться о разделе имущества, определить место жительства детей и порядок общения с ними. Медиатор создает условия, где родители могут обсудить интересы детей без эмоциональных всплесков.
Процедуры медиации эффективны при конфликтах между родителями и подростками, разногласиях по вопросам воспитания, спорах между поколениями в семье. Медиатор помогает участникам понять точки зрения друг друга и найти компромиссное решение.
Корпоративные споры и бизнес-медиация
В сфере бизнеса медиаторы могут работать с трудовыми спорами, конфликтами между партнерами, разногласиями в команде. Корпоративный медиатор помогает сотрудникам разрешать конфликты на рабочем месте и улучшить корпоративную атмосферу.
Выберите одну карточку — узнайте свои скрытые сильные стороны
Кликните на первую понравившуюся. Мы покажем сильные стороны и подскажем, как их развить на бесплатном модуле.
Другие сферы применения медиации
Медиация применяется в различных областях жизни:
Споры между соседями по поводу границ участков или шума
Конфликты в образовательных учреждениях между учениками, родителями и педагогами
Разногласия в некоммерческих организациях и общественных объединениях
Споры между потребителями и поставщиками услуг
Межэтнические и межконфессиональные конфликты
Медиатор создает нейтральную среду для переговоров в любой конфликтной ситуации, где важно сохранить взаимопонимание между участниками. Чем медиатор отличается от психолога и других специалистов
Медиатор и психолог часто работают с одними и теми же людьми, но используют разные подходы. Медиатор фокусируется на разрешении конкретного спора, а психолог изучает внутренние процессы человека и помогает решить личные проблемы.
Различия в подходах и методах работы
Медиатор работает с конфликтом между сторонами и ищет практическое решение, которое устроит всех участников. Он не анализирует психологическое состояние людей и не дает советы по личным вопросам. Задача медиатора — организовать процесс переговоров и помочь сторонам прийти к соглашению.
Психолог изучает эмоции, поведение и мысли человека. Он помогает клиентам понять причины своих проблем и найти способы их решения. Психолог может работать с одним человеком или парой, но не выступает посредником в споре.
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Когда обращаться к медиатору, а когда к психологу
К медиатору стоит обратиться, когда есть конкретный спор между людьми и нужно найти справедливое решение. Например, при разводе, разделе имущества или трудовых конфликтах.
Психолог нужен, когда человек испытывает эмоциональные трудности, депрессию или хочет разобраться в себе. Психологическое образование помогает специалисту работать с глубинными причинами проблем.
Как стать медиатором: требования, образование и навыки
Стать медиатором может человек с высшим образованием, который прошел специальную подготовку по медиации. Профессия медиатора требует определенных личностных качеств и навыков работы с людьми в сложных ситуациях.
Профессиональные и образовательные требования
Для работы медиатором необходимо высшее образование любого профиля и дополнительное профессиональное образование по программе подготовки медиаторов. Курсы медиации длятся от 120 академических часов и включают изучение основ конфликтологии, психологии общения и техник ведения переговоров.
Медиатор должен быть старше 25 лет и иметь безупречную репутацию. Важно понимать основы права, психологии и социальной работы. Многие медиаторы имеют базовое образование в области юриспруденции, психологии или социологии, что помогает им эффективно работать с конфликтами.
Необходимые личностные качества медиатора
Успешный медиатор обладает набором специфических качеств:
· Эмоциональная устойчивость и стрессоустойчивость;
· Умение активно слушать и понимать людей;
· Нейтральность и беспристрастность в любых ситуациях;
· Терпение и способность работать с агрессивными клиентами;
· Коммуникативные навыки и умение управлять диалогом;
· Креативность в поиске нестандартных решений;
· Этичность и соблюдение конфиденциальности;
· Где получить образование медиатора.
Обучение медиации проводят различные образовательные организации. Программы дополнительного профессионального образования предлагают психологические институты и юридические факультеты университетов. Курсы включают теоретическую подготовку и практические тренинги.
Важно выбирать программы, которые дают возможность получить сертификат медиатора. После обучения специалист может начать практику под супервизией опытного наставника.
Плюсы и минусы профессии
Профессия медиатора имеет важные преимущества:
· Высокая социальная значимость работы;
· Возможность помочь людям решить проблемы мирным путем;
· Гибкий график и возможность частной практики;
· Постоянное профессиональное развитие;
· Хорошие карьерные перспективы в развивающейся сфере;
Минусы профессии медиатора:
· Эмоциональная нагрузка от работы с конфликтами;
· Необходимость постоянного обучения и развития навыков;
· Нестабильный доход на начальном этапе карьеры;
· Ответственность за результаты;
· Сложность работы с агрессивно настроенными клиентами;
Карьера медиатора может развиваться в нескольких направлениях. Можно специализироваться на семейной, корпоративной или коммерческой медиации. Перспективный путь — открытие собственного центра или работа в крупных юридических компаниях.
Профессия медиатора в стране находится на стадии активного развития. Государство поддерживает альтернативные способы разрешения споров, что создает благоприятные условия для роста спроса на услуги.
В настоящее время медиация развивается во всех регионах страны. Законодательство признает медиацию как эффективный способ урегулирования споров и предусматривает возможность направления дел на медиацию даже в ходе судебного процесса.
Наибольшим спросом пользуются специалисты в области семейной медиации. Люди всё чаще выбирают мирный путь решения конфликтов при разводе и спорах о детях. Набирает популярность направление и среди компаний, которые хотят сохранить деловые отношения.
Медиаторы могут работать в частных центрах, при судах, в крупных организациях или вести частную практику. Существуют профессиональные объединения медиаторов, которые поддерживают развитие специалистов.
Перспективы развития медиации
Эксперты прогнозируют рост востребованности медиаторов в ближайшие годы. Основные факторы развития профессии включают поддержку государства, экономию времени и средств участников споров, сохранение конфиденциальности процедуры.
Перспективные направления развития охватывают онлайн-медиацию, корпоративные программы по урегулированию конфликтов, медиацию в сфере здравоохранения и образования. Растет интерес к превентивному подходу, который помогает предотвратить конфликты на ранней стадии.
Медиация становится важной частью правовой культуры общества. Профессиональные медиаторы получают возможность специализироваться в узких областях и развивать экспертные навыки. Таким образом, выбор карьеры медиатора представляется перспективным решением для людей, которые хотят помочь другим найти мирное решение конфликтов и построить успешную профессиональную деятельность.
Процедура обычно длится от нескольких дней до нескольких месяцев в зависимости от сложности спора. Простые семейные конфликты можно разрешить за 2-3 встречи, в то время как корпоративные споры требуют больше времени. Медиация проходит быстрее судебного разбирательства и позволяет сторонам контролировать процесс.
Соглашение, достигнутое в процессе, имеет силу договора между сторонами. Закон предусматривает возможность придания такому соглашению силы исполнительного листа через суд. Важно понимание, что медиация основана на добровольном участии, и стороны сами принимают решение о заключении соглашения.
В стране действуют государственные центры медиации при судах, которые предоставляют услуги бесплатно или по льготным тарифам. Также существуют некоммерческие организации, которые оказывают помощь в урегулировании споров. Информация о таких центрах доступна на официальных сайтах судов и в справочных службах.
Медиация не подходит для случаев, связанных с уголовными преступлениями, домашним насилием или когда одна из сторон не готова к диалогу. Также она не эффективна, если участники конфликта находятся в неравном положении из-за психического состояния или принуждения. В таких ситуациях лучше обратиться к юристу или в правоохранительные органы.
Политика конфиденциальности — основа медиации. Медиатор не имеет права разглашать информацию, полученную в ходе переговоров, без согласия всех участников. Обработка персональных данных происходит в соответствии с законодательством. Это создает безопасную среду для открытого обсуждения проблем и поиска решений.
[bookmark: _Toc231996236]1.2. Психологическая характеристика переговоров в работе психолога-медиатора
Переговоры — это сложный и важный вид общения, который требует от участников определенных знаний, умений и личностных качеств. Переговоры могут иметь разные цели, формы, стили и результаты, но в любом случае они предполагают взаимодействие с другими людьми, которые могут быть партнерами или противниками, сотрудниками или конкурентами, друзьями или врагами. Поэтому для успешного ведения переговоров необходимо не только обладать профессиональной компетентностью, но и уметь создавать и поддерживать положительный образ себя как переговорщика.
Существует множество подходов и моделей, которые пытаются классифицировать и объяснить различия в стилях переговоров в разных культурах. Одним из наиболее известных является модель Герта Хофстеда, который выделил пять основных параметров культуры: индивидуализм/коллективизм, дистанция власти, избегание неопределенности, маскулинность/фемининность и долгосрочная/краткосрочная ориентация. Эти параметры определяют характеристики поведения людей в разных ситуациях, в том числе в переговорах.
Например, в индивидуалистических культурах, таких как США или Великобритания, переговорщики склонны выражать свои интересы и позиции ясно и прямо, а также стремятся к быстрому достижению результата. В коллективистических культурах, таких как Китай или Япония, переговорщики больше уделяют внимание отношениям и гармонии в группе, а также избегают конфликтов и противоречий. В этих культурах часто используются косвенные и невербальные сигналы для передачи информации.
Другой пример - дистанция власти, которая отражает степень неравенства между людьми в обществе. В культурах с высокой дистанцией власти, таких как Россия или Индия, переговорщики уважают иерархию и авторитет старших по званию или возрасту, а также ожидают четких указаний и решений от них. В культурах с низкой дистанцией власти, таких как Швеция или Нидерланды, переговорщики стремятся к равноправию и демократии в процессе принятия решений, а также предпочитают обсуждать и аргументировать свои точки зрения.
Избегание неопределенности характеризует степень того, насколько люди комфортно чувствуют себя в условиях неясности и риска. В культурах с высоким избеганием неопределенности, таких как Германия или Франция, переговорщики предпочитают иметь четкие и детальные договоренности, а также следовать правилам и процедурам. В культурах с низким избеганием неопределенности, таких как Сингапур или Дания, переговорщики более гибкие и адаптивные к изменениям, а также открыты для новых идей и возможностей.
Маскулинность/фемининность отражает степень того, насколько в обществе ценятся мужские или женские ценности. В маскулинных культурах, таких как Япония или Италия, переговорщики конкурентны и амбициозны, а также стремятся к достижению выгоды и успеха. В фемининных культурах, таких как Швеция или Норвегия, переговорщики сотрудничают и заботятся о других, а также стремятся к справедливости и согласию.
Долгосрочная/краткосрочная ориентация характеризует степень того, насколько люди ориентируются на будущее или настоящее. В культурах с долгосрочной ориентацией, таких как Китай или Индонезия, переговорщики планируют и стратегически мыслят, а также уважают традиции и ценят стабильность. В культурах с краткосрочной ориентацией, таких как США или Австралия, переговорщики действуют и оперативно реагируют, а также ценят новизну и переменчивость.
Зная эти различия в стилях переговоров в разных культурах, можно более эффективно подготовиться и провести переговоры с зарубежными партнерами. Для этого необходимо:
Изучить культуру партнера и его ожидания от переговоров.
Адаптировать свой стиль переговоров к стилю партнера, учитывая его предпочтения и чувствительность.
Использовать подходящие стратегии и тактики переговоров в зависимости от целей и ситуации.
Строить доверие и взаимопонимание с партнером через уважение, эмпатию и обратную связь.
Стремиться к взаимовыгодному решению, которое учитывает интересы обеих сторон.
Таким образом, стратегии переговоров в межкультурном контексте требуют не только знаний и навыков в области коммуникации, но и глубокого понимания культурных различий и способности адаптироваться к ним. Это позволяет не только достигать желаемых результатов, но и формировать долгосрочные партнерские отношения с зарубежными коллегами.
Образ — это совокупность представлений о себе или о другом человеке, которые формируются на основе различных источников информации, таких как внешний вид, поведение, речь, мимика, жесты, эмоции, ценности, убеждения и т. д. Образ может быть реальным или идеальным, соответствующим или не соответствующим действительности, положительным или отрицательным. Образ может быть субъективным (самообраз) или объективным (образ в глазах других), а также может меняться в зависимости от ситуации и контекста общения.
Образ успешного психолога-медиатора  — это тот образ, который способствует достижению целей переговоров, установлению доверия и сотрудничества с партнерами по переговорам, а также формированию положительной репутации и престижа переговорщика в профессиональной среде и обществе в целом. Образ успешного психолога-медиатора  может быть разным в зависимости от типа и характера переговоров, от культурных и социальных особенностей участников переговоров, а также от личных предпочтений и стиля переговорщика. Однако существуют некоторые общие критерии и признаки, которые позволяют выделить основные составляющие образа успешного переговорщика.
Структура образа успешного переговорщика может быть представлена следующим образом:
Коммуникативная компетентность. Это способность переговорщика эффективно использовать различные виды и средства коммуникации для достижения целей переговоров. Коммуникативная компетентность включает в себя такие аспекты, как умение слушать и понимать партнеров по переговорам, умение грамотно и аргументированно излагать свою позицию и интересы, умение задавать правильные вопросы и отвечать на них, умение использовать вербальные и невербальные сигналы для выражения своих эмоций и отношения к партнерам 
Психологическая устойчивость. Это способность переговорщика сохранять эмоциональное равновесие, адекватно воспринимать и реагировать на различные ситуации, преодолевать стресс, давление и конфликты, а также быстро восстанавливаться после неудач и ошибок. Психологическая устойчивость включает в себя такие аспекты, как самооценка, самоконтроль, саморегуляция, самоэффективность, оптимизм, гибкость, творчество и т. д.
Социальная адаптивность. Это способность переговорщика учитывать и уважать различия между людьми, адаптироваться к разным культурам, нормам, ценностям и ожиданиям партнеров по переговорам, а также находить общий язык и интересы с ними. Социальная адаптивность включает в себя такие аспекты, как толерантность, эмпатия, кооперация, дипломатия, убеждение и т. д.
Стратегическое мышление. Это способность переговорщика определять цели и задачи переговоров, анализировать ситуацию и возможности сторон, разрабатывать планы и сценарии действий, прогнозировать последствия и риски, а также корректировать свою стратегию в зависимости от обстоятельств. Стратегическое мышление включает в себя такие аспекты, как логика, рациональность, системность, критичность, интуиция и т. д.
Таким образом, Образ успешного психолога-медиатора  состоит из трех основных компонентов: коммуникативной компетентности, психологической устойчивости и социальной адаптивности, которые обеспечивают эффективное взаимодействие с партнерами по переговорам и достижение желаемых результатов. Кроме того, Образ успешного психолога-медиатора  подразумевает наличие стратегического мышления, которое позволяет переговорщику планировать свои действия и принимать оптимальные решения в сложных и неопределенных ситуациях.
Для формирования и поддержания образа успешного переговорщика необходимо не только развивать свои профессиональные и личностные качества, но и уметь демонстрировать их в процессе переговоров. Для этого переговорщик должен знать и использовать различные психотехнологии, такие как:
Самопрезентация. Это способность переговорщика создавать положительное первое впечатление о себе у партнеров по переговорам и поддерживать его на протяжении всего процесса переговоров. Самопрезентация включает в себя такие элементы, как внешний вид, одежда 
Самопрезентация. Это способность переговорщика создавать положительное первое впечатление о себе у партнеров по переговорам и поддерживать его на протяжении всего процесса переговоров. Самопрезентация включает в себя такие элементы, как внешний вид, одежда, манера говорить и держаться, выбор тем и стиля общения, использование аргументов и примеров, демонстрация своих достоинств и компетенций, а также учет особенностей партнеров по переговорам и ситуации общения. Самопрезентация может быть природной или искусственной, соответствующей или не соответствующей реальности, положительной или отрицательной.
Саморегуляция. Это способность переговорщика контролировать и управлять своими мыслями, эмоциями, поведением и реакциями в процессе переговоров, а также адаптироваться к изменяющимся условиям и требованиям. Саморегуляция включает в себя такие элементы, как постановка целей, планирование действий, мониторинг результатов, оценка обратной связи, коррекция ошибок, принятие решений, решение проблем, справление со стрессом и конфликтами, мотивация и самостимуляция.
Самоэффективность. Это способность переговорщика верить в свои возможности и способности успешно проводить переговоры и достигать желаемых результатов. Самоэффективность включает в себя такие элементы, как уверенность в себе, самоуважение, самодостаточность, самоподдержка, самоутверждение, саморазвитие.
Таким образом, для создания и поддержания образа успешного переговорщика необходимо развивать не только свои коммуникативные, психологические и социальные навыки, но и уметь использовать различные психотехнологии самопрезентации, саморегуляции и самоэффективности. Эти психотехнологии помогают переговорщику формировать у партнеров по переговорам желаемое впечатление о себе, контролировать и управлять своим состоянием и поведением в процессе переговоров, а также верить в свои возможности и способности успешно проводить переговоры и достигать желаемых результатов.
Самоэффективность. Это способность переговорщика верить в свои возможности и способности успешно проводить переговоры и достигать желаемых результатов. Самоэффективность включает в себя такие элементы, как уверенность в себе, самоуважение, самодостаточность, самоподдержка, самоутверждение, саморазвитие.
Самоэффективность является одним из ключевых понятий социально-когнитивной теории научения Альберта Бандуры. По мнению Бандуры, самоэффективность, или вера в свою эффективность, означает убеждение человека в том, что в сложной ситуации он сможет продемонстрировать удачное поведение. То есть вера в эффективность означает оценку собственной очень конкретно обозначенной поведенческой компетентности.
Бандура выделяет два типа ожиданий, связанных с самоэффективностью: ожидание эффективности (efficacy expectation) и ожидание результатов (outcome expectation). Ожидание эффективности относится к убеждению человека в том, что он способен выполнить необходимые действия для достижения желаемого результата. Ожидание результатов относится к убеждению человека в том, что выполнение определенных действий приведет к желаемому результату.
Самоэффективность влияет на многие аспекты психосоциального функционирования человека. Бандура говорит, что те, кто обладает сознанием высокой самоэффективности, прилагают больше усилий для выполнения сложных дел, чем люди, испытывающие серьезные сомнения в своих возможностях. В свою очередь, высокая самоэффективность, связанная с ожиданиями успеха, обычно ведет к хорошему результату и таким образом способствует самоуважению. Напротив, низкая самоэффективность, связанная с ожиданием провала, обычно приводит к неудаче и таким образом снижает самоуважение.
Для переговорщика самоэффективность имеет большое значение, так как она определяет его мотивацию, настойчивость, готовность к риску и инновациям, а также его способность справляться со стрессом и конкуренцией. Переговорщик с высокой самоэффективностью будет стремиться к сложным и вызывающим задачам, будет уверен в своих аргументах и предложениях, будет активно искать решения и компромиссы, будет легко адаптироваться к изменяющимся условиям и требованиям. Переговорщик с низкой самоэффективностью будет избегать
сложных или опасных ситуациях, будет неуверен в своих аргументах и предложениях, будет пассивно и робко искать решения и компромиссы, будет трудно адаптироваться к изменяющимся условиям и требованиям.
Самоэффективность формируется из четырех основных источников, по мнению Бандуры. Это:
Личный опыт успеха или неудачи в определенной деятельности. Успех укрепляет самоэффективность, а неудача подрывает ее, особенно если она происходит до того, как человек успел сформировать стойкое чувство своей эффективности.
Социальное моделирование. Это наблюдение за другими людьми, похожими на себя, которые успешно справляются с трудными задачами или ситуациями. Это повышает уверенность в своих возможностях и мотивирует к подражанию.
Социальное убеждение. Это получение положительной обратной связи, похвалы, поддержки или поощрения от других людей, которые верят в способности человека и его потенциал. Это также усиливает самоэффективность и стимулирует к действию.
Физиологические и эмоциональные состояния. Это ощущение своего тела, настроения, эмоций, напряжения, расслабленности, бодрости или усталости в процессе деятельности. Эти состояния влияют на то, как человек интерпретирует свою эффективность и как он реагирует на трудности.
Для развития самоэффективности переговорщика необходимо использовать различные психотехнологии, которые помогут ему:
· Формировать реалистичные и достижимые цели переговоров и следить за их выполнением.
· Анализировать свой опыт успеха и неудачи в переговорах и делать выводы для будущего.
· Искать возможности для обучения новым навыкам и знаниям в области переговорного процесса.
· Наблюдать за успешными примерами переговорщиков и изучать их стратегии и тактики.
· Получать положительную обратную связь от коллег, руководителей, клиентов или экспертов по поводу своих достижений в переговорах.
· Развивать позитивное отношение к себе, своим возможностям и перспективам в переговорах.
· Управлять своими физиологическими и эмоциональными состояниями в процессе переговоров, избегая стресса, тревоги, страха или гнева.
· Таким образом, самопрезентация, саморегуляция и самоэффективность являются важными психотехнологиями для переговоров
Психотехнологии – это специальные приемы и методы, которые позволяют воздействовать на психику собеседника, управлять его восприятием, эмоциями, мотивацией и поведением. Психотехнологии могут быть использованы как для конструктивных целей, так и для манипулятивных. В любом случае, переговорщик должен знать их и уметь применять или противодействовать им.
Среди психотехнологий переговоров можно выделить следующие группы:
Психотехнологии подготовки к переговорам. Это те приемы, которые помогают переговорщику настроиться на успешный результат, сформировать четкую цель и стратегию переговоров, проанализировать ситуацию и собеседника, подобрать аргументы и контраргументы, разработать план действий и альтернативы.
Психотехнологии начала переговоров. Это те приемы, которые помогают переговорщику создать положительный первый впечатление, установить контакт и доверие с собеседником, проявить интерес и внимание к его потребностям и проблемам, сформулировать свою позицию и предложения.
Психотехнологии ведения переговоров. Это те приемы, которые помогают переговорщику поддерживать конструктивный диалог с собеседником, аргументировать свои предложения и опровергать возражения, использовать различные тактики и приемы влияния, решать возникающие конфликты и противостояния, контролировать свои эмоции и реакции.
Психотехнологии завершения переговоров. Это те приемы, которые помогают переговорщику добиться желаемого результата, заключить сделку или договориться о дальнейших шагах, подвести итоги и выразить благодарность собеседнику, сохранить хорошие отношения и перспективы сотрудничества.
Примеры психотехнологий переговоров:
Анкеринг – это прием, который заключается в создании ассоциативной связи между определенным стимулом (словом, жестом, звуком) и определенным состоянием (эмоцией, настроением, убеждением). Анкер можно установить на себе или на собеседнике, чтобы вызвать нужное состояние в нужный момент. Например, если вы хотите вызвать у клиента чувство доверия к вашему предложению, вы можете анкеровать его на слове «гарантия» или на жесте «рука на сердце».
Рефрейминг – это прием, который заключается в изменении рамок восприятия ситуации или проблемы. Рефрейминг – это прием, который заключается в изменении рамок восприятия ситуации или проблемы. Рефрейминг помогает переговорщику убедить собеседника в правильности своей точки зрения, показать ему другие аспекты и выгоды предложения, разрешить возникающие конфликты и противоречия. Рефрейминг основан на том, что одна и та же ситуация может быть интерпретирована по-разному в зависимости от контекста, цели, убеждений и эмоций участников переговоров.
Существует несколько видов рефрейминга, которые можно использовать в разных ситуациях:
Рефрейминг контекста – это изменение ситуации, в которой рассматривается проблема или предложение. Например, если клиент жалуется на высокую цену товара, переговорщик может изменить контекст на более долгосрочный и показать клиенту экономию в будущем за счет качества и надежности товара.
Рефрейминг смысла – это изменение значения или интерпретации проблемы или предложения. Например, если клиент считает, что товар не подходит ему по какому-то параметру, переговорщик может изменить смысл этого параметра и показать клиенту его преимущества или незначительность.
Рефрейминг отрицательных качеств – это изменение оценки нежелательных или негативных характеристик товара или услуги. Например, если клиент говорит, что товар слишком большой или маленький, переговорщик может изменить оценку этого качества и показать клиенту его положительные стороны.
Рефрейминг положительных качеств – это изменение оценки желательных или позитивных характеристик товара или услуги. Например, если клиент говорит, что товар слишком дешевый или дорогой, переговорщик может изменить оценку этого качества и показать клиенту его выгоды.
Для того, чтобы успешно использовать рефрейминг в переговорах, необходимо соблюдать следующие правила:
Слушать и понимать собеседника. Рефрейминг должен быть адекватным и учитывать потребности, интересы и мотивы клиента. Нельзя применять рефрейминг без учета контекста и цели переговоров.
Быть уверенным и убедительным. Рефрейминг должен быть логичным и аргументированным. Нельзя применять рефрейминг без доказательств и фактов. Также важно использовать вербальные и невербальные средства влияния, такие как интонация, жесты, мимика и т. д.
Быть гибким и творческим. Рефрейминг должен быть оригинаный и неожиданный, чтобы заинтересовать и удивить собеседника. Нельзя применять рефрейминг, который будет противоречить здравому смыслу или обидеть чувства клиента.
Рефрейминг – это мощный инструмент ведения переговоров, который позволяет устанавливать доверительные и партнерские отношения с клиентами, преодолевать их сомнения и возражения, повышать лояльность и удовлетворенность. Рефрейминг также способствует личностному росту и развитию переговорщика, улучшает его коммуникативные навыки и креативное мышление.
Для того, чтобы научиться применять рефрейминг в переговорах, необходимо постоянно тренироваться и анализировать свои и чужие высказывания, искать в них альтернативные ракурсы и смыслы. Также полезно изучать примеры рефрейминга из разных сфер деятельности, чтобы расширить свой кругозор и запастись аргументами для разных ситуаций 4.
Примеры рефрейминга в переговорах:
Клиент: Я не могу сейчас принять решение, мне нужно подумать.
Переговорщик: Я понимаю вас, это важное решение, которое может изменить вашу жизнь к лучшему. Поэтому я предлагаю вам не откладывать его на потом, а сделать сейчас, пока вы еще полны энтузиазма и уверенности. Я готов ответить на все ваши вопросы и помочь вам сделать правильный выбор.
Клиент: Ваш товар мне нравится, но он слишком дорогой для меня.
Переговорщик: Я рад, что вы оценили качество нашего товара. Он действительно стоит своих денег, потому что он изготовлен из лучших материалов, имеет гарантию и обслуживание. Вы знаете, что дешевое часто бывает дорогим в итоге. А наш товар – это инвестиция в ваш комфорт и безопасность на долгие годы.
Клиент: Я уже работаю с вашим конкурентом, и он устраивает меня по всем параметрам.
Переговорщик: Я ценю вашу преданность вашему поставщику. Это говорит о том, что вы ответственный и надежный партнер. Однако я хотел бы предложить вам рассмотреть наше предложение, которое может быть еще более выгодным и интересным для вас. Мы готовы предоставить вам более низкую цену, более широкий ассортимент, более быструю доставку и более высокий уровень сервиса. 
Рефрейминг помогает в переговорах не только преодолевать возражения клиентов, но и создавать положительный имидж себя и своей компании, устанавливать доверительные и долгосрочные отношения, повышать уровень удовлетворенности и лояльности. Рефрейминг также способствует развитию креативности и гибкости мышления переговорщика, улучшает его речевые навыки и психологическую устойчивость.
Для того, чтобы эффективно использовать рефрейминг в переговорах, необходимо соблюдать следующие правил:
Слушать внимательно и вникать в суть высказываний клиента, анализировать его потребности, мотивы, эмоции, ценности.
Выбирать подходящий тип рефрейминга в зависимости от ситуации и цели переговоров: контекстный, содержательный, логический, позитивный и т.д.
Использовать разные приемы рефрейминга: аналогии, метафоры, цитаты, афоризмы, вопросы, утверждения, примеры из жизни и т.д.
Строить свои высказывания на фактах, аргументах, доказательствах, избегая обобщений, оценок, суждений.
Соблюдать этические нормы общения, уважать мнение клиента, не навязывать свою точку зрения, не критиковать или оскорблять его.
Следить за своей речью, жестами, мимикой, интонацией, поддерживать контакт глазами, демонстрировать заинтересованность и дружелюбие.
Быть уверенным в себе и в своем предложении, проявлять энтузиазм и оптимизм.
Быть готовым к возможным возражениям или вопросам со стороны клиента, иметь заранее подготовленные ответы на них.
Быть гибким и творческим, адаптироваться к изменяющимся условиям переговоров, находить нестандартные решения.
Быть оригинальным и неожиданным, чтобы заинтересовать и удивить собеседника. Нельзя применять рефрейминг, который будет противоречить здравому смыслу или обидеть чувства клиента.
Рефрейминг – это не только техника переговоров, но и способ жизни. Он помогает видеть в любой ситуации положительные стороны, находить новые возможности и ресурсы для достижения целей. Рефрейминг также способствует личностному росту и развитию человека. 
Для того, чтобы лучше понять, как работает рефрейминг, рассмотрим несколько примеров его применения в разных сферах жизни [9]:
Рефрейминг в продажах. Вы работаете в магазине одежды и хотите продать клиенту костюм. Клиент говорит, что костюм ему нравится, но он слишком дорогой. Вы можете использовать рефрейминг, чтобы показать ему выгоду покупки: «Этот костюм действительно стоит своих денег, потому что он из высококачественной ткани, которая не линяет и не деформируется, он отлично сидит на вас и подчеркивает ваш стиль и статус. Кроме того, мы предлагаем вам специальную скидку 10%, которая действует только сегодня. Так что вы экономите не только на качестве, но и на цене».
Рефрейминг в образовании. Вы учитель и хотите повысить мотивацию своих учеников к изучению иностранного языка. Ученики говорят, что им это не интересно и не нужно. Вы можете использовать рефрейминг, чтобы показать им полезность знания языка: «Изучение иностранного языка не только расширяет ваш кругозор и дает вам возможность общаться с людьми из других стран и культур, но и повышает вашу интеллектуальную способность, тренирует вашу память и логику, улучшает вашу речь и грамотность. Кроме того, знание языка открывает перед вами множество перспектив для поступления в вузы, получения стипендий, участия в обменных программах, поиска работы и карьерного роста».
Рефрейминг в личной жизни. Вы хотите похудеть и следите за своим питанием. Ваш друг приглашает вас на пиццу и говорит, что вы слишком заморачиваетесь на своем весе. Вы можете использовать рефрейминг, чтобы объяснить ему свой выбор: «Я не заморачиваюсь на своем весе, я забочусь о своем здоровье и самочувствии. Я хочу быть стройной, подтянутой и энергичной, а не толстой, вялой и уставшей. Я не отказываюсь от еды, я выбираю то, что полезно для моего организма и не навредит моей фигуре. Я не лишаю себя удовольствия, я получаю удовольствие от того, что делаю для себя».
Рефрейминг способствует построению более гармоничных и продуктивных отношений с окружающими, а также развитию личностного потенциала и достижению целей. Рефрейминг требует тренировки и практики, но результат того стоит. Рефрейминг поможет вам стать более уверенным, позитивным и успешным человеком.
В заключение, хочется подчеркнуть, что рефрейминг — это не только техника переговоров или психологический прием, но и философия жизни. Рефрейминг помогает нам видеть мир в разных цветах, находить в каждой ситуации что-то полезное и ценное, учиться на своих ошибках и не терять оптимизма. Рефрейминг учит нас быть гибкими, творческими и открытыми к новым возможностям. Рефрейминг делает нас лучше.

[bookmark: _Toc132847295][bookmark: _Toc231996237]1.3. Факторы, влияющие на формирование образа успешного психолога-медиатора
Психологическая подготовка к переговорам психологу-медиатора. Перед началом переговоров необходимо проанализировать ситуацию, определить свои цели и стратегию, изучить информацию о других сторонах, их интересах, мотивах, ожиданиях и возможных проблемах. Также важно настроиться на конструктивное и доброжелательное общение, избегать предубеждений и стереотипов, контролировать свои эмоции и стресс. Психологическая подготовка помогает повысить уверенность в себе, адаптироваться к различным ситуациям и людям, принимать рациональные решения и действовать гибко.
Коммуникативные навыки. Успешный переговорщик должен уметь эффективно обмениваться информацией с другими сторонами, слушать и понимать их точку зрения, аргументировать свою позицию, задавать вопросы и отвечать на них, выражать свое мнение и чувства, убеждать и уступать, договариваться и компромиссировать. Коммуникативные навыки включают также умение использовать различные каналы общения (вербальный, невербальный, паравербальный), адекватно выбирать стиль и тон общения в зависимости от ситуации и собеседника, учитывать культурные особенности коммуникации.
Личностные характеристики. Успешный переговорщик обладает рядом личностных качеств, которые способствуют его эффективности в общении. Среди них можно выделить:
· Интеллект - способность к аналитическому мышлению, логике, креативности, обучаемости.
· Эмоциональный интеллект - способность к осознанию и регуляции своих и чужих эмоций, эмпатии, социальному взаимодействию.
· Мотивация - наличие внутреннего стимула к достижению поставленных целей
· Целеполагание - способность к формулированию и достижению конкретных, измеримых, реалистичных и срочных целей в переговорах.
· Саморегуляция - способность к самоконтролю, самооценке, самокоррекции и самосовершенствованию в процессе переговоров.
· Толерантность - способность к уважению и признанию различий между людьми, к адаптации к ним и к поиску общего языка.
· Конструктивность - способность к поиску решений, которые удовлетворяют интересы всех сторон, к сотрудничеству и синергии в переговорах.
· Ассертивность - способность к защите своих прав и интересов в переговорах без нарушения прав и интересов других сторон.
Примеры из практики переговоров. Для того, чтобы лучше понять, как применять теоретические знания и навыки в переговорах, полезно анализировать примеры из реальной практики. Вот несколько из них:
Переговоры о покупке автомобиля. Покупатель хочет купить автомобиль по минимальной цене, продавец хочет продать его по максимальной цене. Переговоры начинаются с того, что обе стороны высказывают свои предложения и аргументы. Покупатель может ссылаться на состояние автомобиля, наличие дефектов или конкурентных предложений на рынке. Продавец может ссылаться на преимущества автомобиля, его редкость или спрос на рынке. Затем стороны начинают торговаться, делая уступки друг другу до тех пор, пока не найдут приемлемую для обоих цену. В этом случае важно учитывать психологический фактор: люди склонны оценивать товар выше, если он им принадлежит (эффект владения), и ниже, если он им не принадлежит (эффект контраста). Поэтому покупателю может помочь тактика “попробуй-потом-купи”, когда он берет автомобиль на пробную поездку или на время. Это создает у него чувство владения и повышает его готовность платить за автомобиль больше.
Переговоры о зарплате. Сотрудник хочет получить повышение зарплаты, руководитель хочет сэкономить бюджет. Переговоры начинаются с того, что сотрудник высказывает свое желание и обосновывает его своими достижениями, квалификацией, ответственностью и вкладом в развитие компании. Руководитель может признать эти аргументы, но указать на ограничения бюджета, кризис или конкуренцию на рынке труда. Затем стороны начинают обсуждать возможные варианты компенсации: повышение зарплаты, премии, бонусы, льготы, гибкий график и т. д. В этом случае важно учитывать интересы и потребности обеих сторон, а также альтернативные варианты: у сотрудника может быть другое предложение работы, у руководителя может быть другой кандидат на должность. Поэтому стороны должны стремиться к взаимовыгодному соглашению, которое удовлетворит их цели и сохранит хорошие отношения.
Переговоры о мире. Это один из самых сложных и деликатных видов переговоров, который требует от участников высокого уровня дипломатии, терпения и компромисса. Переговоры о мире ведутся между странами или группами, которые находятся в состоянии конфликта или войны. Цель переговоров - достичь соглашения о прекращении огня, разрешении спорных вопросов, установлении мирных отношений и сотрудничества. Переговоры о мире часто проводятся под эгидой международных организаций или посредников, которые помогают сторонам найти общий язык и доверие. Переговоры о мире начинаются с того, что стороны выражают свою готовность к диалогу и признают наличие проблемы. Затем стороны обмениваются своими позициями и интересами, выявляют причины конфликта и его последствия. Затем стороны начинают искать возможные решения, которые учитывают интересы всех сторон и способствуют урегулированию конфликта. В этом случае важно учитывать исторический контекст, культурные различия, эмоциональный фон и политические факторы.
Образ успешного психолога-медиатора  формируется под влиянием различных факторов: психологической подготовки к переговорам, коммуникативных навыков, личностных характеристик, примеров из практики переговоров. Успешный переговорщик — это тот, кто способен анализировать ситуацию, определять цели и стратегию, слушать и понимать других сторон, аргументировать свою позицию, находить компромиссы и решения, уважать и признавать различия между людьми, контролировать свои эмоции и стресс, адаптироваться к различным ситуациям и людям, действовать гибко и конструктивно. Для развития этих качеств необходимо постоянно обучаться, тренироваться и совершенствоваться в переговорном процессе.
Переговоры - это сложный и важный вид общения, который требует от участников определенных знаний, умений и личностных качеств.
Факторы, влияющие на формирование образа успешного переговорщика, можно разделить на четыре группы: психологическая подготовка к переговорам, коммуникативные навыки, личностные характеристики, примеры из практики переговоров.
Успешный переговорщик — это тот, кто способен достичь своих целей в сотрудничестве с другими сторонами, учитывая их интересы и потребности, а также предотвращать или разрешать конфликты.
Для развития образа успешного переговорщика необходимо постоянно обучаться, тренироваться и совершенствоваться в переговорном процессе.
Подготовка к переговорам. Подготовка к переговорам — это один из ключевых факторов успеха, который заключается в сборе и анализе информации о предмете, целях, интересах и позициях сторон, о возможных альтернативах и решениях, о сильных и слабых сторонах своей и других сторон, о стратегии и тактике переговоров. Подготовка к переговорам позволяет переговорщику:
· Определить свои цели и интересы, а также оценить цели и интересы других сторон.
· Выработать свою позицию и аргументацию, а также предвидеть позицию и аргументацию других сторон.
· Выбрать наиболее подходящую стратегию и тактику переговоров, а также адаптироваться к стратегии и тактике других сторон.
· Найти возможные варианты решения проблемы, а также учитывать варианты решения других сторон.
· Сформировать свой имидж и репутацию, а также узнать имидж и репутацию других сторон.
Коммуникация на переговорах. Коммуникация на переговорах — это второй важный фактор успеха, который заключается в умении эффективно обмениваться информацией, мнениями, эмоциями и впечатлениями с другими сторонами. Коммуникация на переговорах включает в себя:
Слушание - способность активно и внимательно слушать других сторон, понимать их точку зрения, интересы и потребности, задавать уточняющие и развивающие вопросы, давать обратную связь.
Говорение - способность четко и убедительно излагать свою точку зрения, интересы и потребности, аргументировать свою позицию, отвечать на возражения, делать предложения и предложения.
Невербальная коммуникация - способность использовать жесты, мимику, интонацию, позу, взгляд и другие средства невербальной коммуникации для поддержания контакта с другими сторонами, выражения своих эмоций и отношения, усиления или ослабления своих слов.
Метакоммуникация - способность обсуждать с другими сторонами процесс переговоров, его цели, правила, этапы, проблемы и результаты, а также давать и получать отзывы о ходе и качестве переговоров.
Взаимодействие на переговорах. Взаимодействие на переговорах - это третий существенный фактор успеха, который заключается в умении устанавливать и поддерживать конструктивные отношения с другими сторонами. Взаимодействие на переговорах включает в себя:
Сотрудничество - способность работать вместе с другими сторонами над общей проблемой, искать взаимовыгодные решения, договариваться о компромиссах, разделять ответственность и ресурсы.
Конкуренция - способность отстаивать свои интересы и позиции перед другими сторонами, демонстрировать свои сильные стороны и преимущества, использовать различные тактики давления и влияния.
Конфликт - способность управлять конфликтными ситуациями на переговорах, выявлять и устранять причины конфликта, смягчать его последствия, предотвращать его эскалацию или разрешать его мирным путем.
Доверие - способность создавать и поддерживать доверительные отношения с другими сторонами на переговорах, проявлять открытость и честность, соблюдать договоренности и обязательства.
Результат переговоров. Результат переговоров — это четвертый определяющий фактор успеха или поражения в переговорах, который заключается в степени достижения своих целей и удовлетворения своих интересов по итогам переговорного процесса. Результат переговоров зависит от ряда характеристик переговорного решения, таких как:
Справедливость - степень соответствия решения интересам и потребностям всех сторон, а также общепринятым нормам и правилам.
Эффективность - степень достижения решением поставленных целей и задач, а также его положительное воздействие на ситуацию.
Устойчивость - степень сохранения решения во времени и пространстве, а также его способность выдерживать внешние и внутренние воздействия.
Принятость - степень одобрения решения всеми сторонами, а также его соответствие ожиданиям и ценностям участников переговоров.
Таким образом, факторы успеха и причины поражений в переговорах связаны с различными аспектами переговорного процесса: подготовкой, коммуникацией, взаимодействием и результатом. Успешный переговорщик должен учитывать все эти факторы и стремиться к тому, чтобы достичь наилучшего результата для себя и для других сторон. При этом он должен также учитывать свой имидж и репутацию, которые формируются на основе его личных качеств, социальных характеристик и символических атрибутов. Имидж идеального переговорщика — это тот, который сочетает в себе профессионализм, лидерство, харизму, психологию и этику.

[bookmark: _Toc132847296][bookmark: _Toc231996238]1.3. Методы измерения образа психолога-медиатора. Опыт разных исследователей
Переговоры – это сложный и многогранный процесс общения, в котором участвуют разные люди с разными целями, интересами, мотивами и стилями поведения. Переговоры требуют от переговорщиков не только знаний, умений и навыков, но и определенных личностных качеств, которые определяют их эффективность и успех в достижении желаемого результата.
Образ успешного психолога-медиатора  – это совокупность представлений о том, каким должен быть человек, который способен вести переговоры на высоком уровне и добиваться своих целей. Образ успешного психолога-медиатора формируется под влиянием различных факторов: культуры, образования, опыта, самооценки, ожиданий и требований окружающих.
Измерение образа успешного переговорщика – это процесс определения степени соответствия реального переговорщика своему идеальному образу. Измерение образа успешного переговорщика позволяет оценить сильные и слабые стороны переговорщика, выявить его потенциал и направления развития, а также сравнить его с другими переговорщиками.
Существует множество методов измерения образа успешного переговорщика, которые можно разделить на три основные группы: психометрические, психологические и социологические.
Психометрические методы измерения образа успешного переговорщика основаны на использовании стандартизированных тестов и анкет, которые измеряют различные аспекты личности переговорщика: интеллект, темперамент, характер, мотивация, ценности, установки, интересы и т.д. Примерами таких методов являются:
Тест Ричарда Шелла (Richard Shell), который позволяет определить тип переговорного стиля: жесткий (конкурентный), мягкий (сотрудничающий), принципиальный (интегрирующий) или уклоняющийся (избегающий) 1.
Тест Томаса-Килманна (Thomas-Kilmann), который измеряет пять стратегий поведения в конфликтных ситуациях: сотрудничество (кооперация), компромисс (урегулирование), конкуренция (борьба), уклонение (избежание) или приспособление (подчинение) 2.
Тест Майерс-Бриггс (Myers-Briggs), который определяет четыре основные дихотомии личности: экстраверсия-интроверсия (E-I), ощущение-интуиция (S-N), мышление- чувство-мышление (T-F), суждение-восприятие (J-P). Этот тест помогает понять, как человек воспринимает информацию, принимает решения и организует свою жизнь.
Психологические методы измерения образа успешного переговорщика основаны на анализе поведения, речи, эмоций и мимики переговорщика в разных ситуациях. Примерами таких методов являются:
Метод ролевого игрового моделирования (Role-play simulation), который заключается в том, что переговорщик ставится в условия реальных или вымышленных переговоров и должен действовать в соответствии со своей ролью. Этот метод позволяет оценить уровень подготовки, адаптивности, стрессоустойчивости и творчества переговорщика.
Метод анализа вербального и невербального поведения (Verbal and nonverbal behavior analysis), который заключается в том, что переговорщик наблюдается и записывается на видео или аудио в процессе переговоров. Затем его поведение анализируется с помощью специальных критериев и индикаторов, таких как тональность голоса, скорость речи, жесты, взгляд, улыбка и т. д. Этот метод позволяет оценить уровень уверенности, доброжелательности, открытости и влиятельности переговорщика.
Социологические методы измерения образа успешного переговорщика основаны на изучении отношения и мнения других людей о переговорщике. Примерами таких методов являются:
Метод анкетирования (Survey method), который заключается в том, что переговорщик или его партнеры по переговорам заполняют специальные анкеты, в которых оценивают различные аспекты переговорного процесса и его результатов. Этот метод позволяет оценить уровень удовлетворенности, доверия, лояльности и сотрудничества между сторонами.
Метод интервьюирования (Interview method), который заключается в том, что переговорщик или его партнеры по переговорам проходят структурированные или полуструктурированные интервью с экспертом или исследователем, в которых рассказывают о своем опыте и впечатлениях от переговоров. Этот метод позволяет получить более глубокую и детальную информацию о сильных и слабых сторонах переговорщика.
В заключение можно сказать, что методы измерения образа успешного переговорщика имеют свои преимущества и недостатки, поэтому для получения более объективной и полной картины желательно использовать несколько методов одновременно или в зависимости от целей и задач исследования. Например, если целью исследования является выявление основных факторов, влияющих на Образ успешного психолога-медиатора , то задачами могут быть:
· Провести обзор литературы по теме исследования и выделить ключевые понятия и теории;
· Разработать методику эмпирического исследования и выбрать методы сбора и анализа данных;
· Провести опрос или интервью с целевой группой переговорщиков и получить первичные данные;
· Обработать и интерпретировать полученные данные с помощью статистических или качественных методов;
сформулировать выводы и рекомендации по результатам исследования.
Как видно из примера, задачи исследования отражают последовательность действий, которые необходимо выполнить для достижения цели. При этом каждая задача должна быть конкретной, измеримой, достижимой, релевантной и ограниченной по времени. Это поможет контролировать ход исследования и оценивать его эффективность.
Образ успешного психолога-медиатора – это совокупность представлений о себе и своих возможностях в процессе переговоров, которые определяют поведение, стиль и стратегию переговорщика. Образ успешного психолога-медиатора включает в себя следующие компоненты:
Когнитивный компонент – это знания и убеждения о себе, своих целях, интересах, потребностях, сильных и слабых сторонах, а также о ситуации, оппоненте и возможных результатах переговоров.
Эмоциональный компонент – это чувства и настроения, которые сопровождают переговорщика в ходе общения, а также его отношение к самому себе, оппоненту и переговорному процессу.
Поведенческий компонент – это действия и реакции переговорщика, направленные на достижение желаемого результата, а также его вербальное и невербальное общение с оппонентом.
Формирование образа успешного переговорщика зависит от множества факторов, которые можно разделить на внутренние и внешние.
Внутренние факторы – это особенности переговорщика, такие как:
Личностные качества (активность, инициативность, компетентность, контроль над эмоциями, целенаправленность, уверенность, аналитический ум, наблюдательность и т. д.).
Профессиональные навыки (умение отстаивать свои интересы, управлять своими и чужими эмоциями, аргументировать свою позицию, слушать и задавать вопросы, находить компромиссы и т. д.).
Самооценка (степень соответствия между реальным и желаемым образом себя) и самоэффективность (вера в свои способности к достижению цели).
Внешние факторы – это условия и обстоятельства, в которых проходят переговоры, такие как:
Характеристики оппонентом и его позицией, интересами, потребностями, ожиданиями и возможными уступками.
Характеристики ситуации и контекста переговоров, такие как цель, тема, время, место, формат, правила, условия и ограничения.
Характеристики культуры и социальной среды, в которой проходят переговоры, такие как ценности, нормы, обычаи, стереотипы, ориентация на сотрудничество или конкуренцию, на отношения или результат и т. д.
Измерение образа успешного переговорщика – это процесс определения степени соответствия реального образа себя желаемому или идеальному образу. Для этого используются различные методы, такие как:
Психологические тесты и опросники, направленные на выявление когнитивных, эмоциональных и поведенческих компонентов образа успешного переговорщика. Например, тест Рэкема и Карлайла на определение стиля переговорщика, опросник Спенсера и Хелмрика на измерение самоэффективности переговорщика, тест Белбина на определение ролей в команде переговорщиков и т. д.
Самонаблюдение и самоанализ, направленные на оценку своих сильных и слабых сторон в процессе переговоров, а также на выработку плана развития недостаточно развитых навыков. Например, метод SMART для постановки целей и задач, метод SWOT для анализа своих возможностей и рисков, метод «Парус переговорщика» для оценки своего поведения в разных ситуациях и т. д.
Обратная связь от других участников переговоров или независимых экспертов, направленная на получение оценки своего образа со стороны, а также на выявление сильных и слабых сторон в процессе переговоров. Например, метод 360 градусов для получения мнений от разных групп людей (коллег, партнеров, клиентов и т. д.), метод «Зеркало» для сравнения своего образа с образом оппонента4, метод «Ролевая игра» для моделирования разных сценариев переговоров и получения конструктивной критики и т. д.
Опыт разных исследователей показывает, что измерение образа успешного переговорщика позволяет выявить сильные и слабые стороны переговорщика, а также определить направления его развития и совершенствования. Существует множество критериев и показателей, по которым можно оценить Образ успешного психолога-медиатора , такие как:
Стиль переговорщика – это характерный способ взаимодействия с оппонентом, основанный на определенных ценностях, установках и стратегиях. Существуют разные типологии стилей переговорщиков, например, по Рэкему и Карлайлу1, по Белбину2, по Томасу и Килманну3 и т.д.
Эффективность переговорщика – это степень достижения поставленных целей в процессе переговоров, а также удовлетворенность собой и оппонентом от результата. Эффективность переговорщика может быть измерена по разным параметрам, например, по времени, затраченному на переговоры, по количеству и качеству достигнутых договоренностей, по степени сохранения отношений с оппонентом и т. д.
Компетентность переговорщика – это наличие у переговорщика необходимых знаний, умений и навыков для успешного ведения переговоров. Компетентность переговорщика может быть оценена по разным критериям, например, по уровню подготовки к переговорам, по способности анализировать ситуацию и оппонента, по умению аргументировать свою позицию и убеждать оппонента, по гибкости и адаптивности к изменяющимся условиям и т. д.
Измерение образа успешного переговорщика является важным инструментом для повышения эффективности переговорного процесса и развития профессиональных навыков переговорщика.
Но для достижения результатов исследования и доказательства гипотезы будет использованы следующие методики: анкетирование, чтобы выяснить демографические характеристики респондентов (пол, возраст, образование, профессия, опыт переговоров и др.) и их культурную принадлежность (национальность, родной язык, страна проживания и др.), а также метод семантического дифференциала, чтобы оценить степень выраженности когнитивного компонента образа успешного переговорщика у респондентов. Для этого будет использован опросник «Образ успешного психолога-медиатора », состоящий из 20 пар противоположных прилагательных (например, уверенный - неуверенный, добрый - злой, активный - пассивный и др.), характеризующих разные аспекты образа. Респондентам будет предложено оценить на 7-балльной шкале, насколько каждое прилагательное подходит для описания успешного переговорщика.
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В данном параграфе мы представим основные параметры нашего исследования, посвященного изучению психологических особенностей образа успешного переговорщика в разных культурах. Сначала мы определим цель и гипотезу исследования, затем мы уточним объект и предмет исследования, после чего мы сформулируем задачи исследования, и наконец мы охарактеризуем методы и методики, которые мы использовали для сбора и анализа данных.
Цель нашего исследования – выявить, как культурные измерения (индивидуализм-коллективизм, дистанция власти, неопределенность, маскулинность-фемининность и долгосрочная ориентация) влияют на Образ успешного психолога-медиатора  у респондентов разных культур. Мы предполагаем, что Образ успешного психолога-медиатора  у респондентов разных культур отличается по степени выраженности когнитивного, эмоционального и поведенческого компонентов. Это наша гипотеза исследования.
Объектом нашего исследования является переговорный процесс в межкультурном контексте, то есть взаимодействие людей разных культур в процессе достижения соглашения. Предметом нашего исследования является Образ успешного психолога-медиатора  у респондентов разных культур, то есть представление о том, какими качествами должен обладать человек, который может эффективно вести переговоры с представителями других культур.
Для проверки нашей гипотезы мы поставили перед собой следующие задачи:
Изучить теоретические подходы к измерению культурных различий и образа личности.
Составить анкету для определения культурной принадлежности респондентов и их демографических характеристик (пол, возраст, образование, профессия, опыт переговоров и др.).
Составить опросник «Образ успешного психолога-медиатора » для оценки степени выраженности когнитивного компонента образа успешного переговорщика у респондентов с помощью метода семантического дифференциала.
Провести анкетирование и опрос респондентов из Узбекистана, Страны   и Казахстана.
Провести статистический анализ полученных данных с использованием корреляционного анализа, факторного анализа и дисперсионного анализа.
Сравнить Образ успешного психолога-медиатора  у респондентов разных культур и выявить особенности когнитивного, эмоционального и поведенческого компонентов образа успешного переговорщика у респондентов разных культур. 
Разработать методику формирования образа успешного переговорщика в межкультурном контексте на основе полученных результатов.
Для сбора и анализа данных мы использовали следующие методы и методики: анкетирование, метод семантического дифференциала, статистический анализ. Анкетирование позволило нам получить информацию о демографических характеристиках респондентов и их культурной принадлежности (национальность, родной язык, страна проживания и др.). Метод семантического дифференциала позволил нам оценить степень выраженности когнитивного компонента образа успешного переговорщика у респондентов. Для этого мы использовали опросник «Образ успешного психолога-медиатора », состоящий из 20 пар противоположных прилагательных (например, уверенный - неуверенный, добрый - злой, активный - пассивный и др.), характеризующих разные аспекты образа. Респондентам было предложено оценить на 7-балльной шкале, насколько каждое прилагательное подходит для описания успешного переговорщика. Статистический анализ позволил нам выявить корреляции между культурными измерениями и образом успешного переговорщика, а также сравнить Образ успешного психолога-медиатора у респондентов из Страны, Узбекистана и других стран.
В данном социально-психологическом  исследовании участвовало 200 респондентов из Узбекистана, Страны   и Казахстана.
[bookmark: _Toc132847300][bookmark: _Toc231996241]2.2. Результаты и анализ данных исследования
Составить анкету для определения культурной принадлежности респондентов и их демографических характеристик (пол, возраст, образование, профессия, опыт переговоров и др.). Для этой задачи мы составили анкету, состоящую из 10 вопросов. Данная анкета приведена в Приложении 1.
Составить опросник «Образ успешного психолога-медиатора » для оценки степени выраженности когнитивного компонента образа успешного переговорщика у респондентов с помощью метода семантического дифференциала.
Для этой задачи мы составили опросник, состоящий из 20 пар противоположных прилагательных, характеризующих разные аспекты образа успешного переговорщика. Респондентам было предложено оценить на 7-балльной шкале, насколько каждое прилагательное подходит для описания успешного переговорщика. Данный список пар приведён в Приложении 2. Вот список пар прилагательных:
Провести анкетирование и опрос респондентов из Узбекистана, Страны   и Казахстана.
Для этой задачи мы провели анкетирование и опрос 200 респондентов из Узбекистана, Страны   и Казахстана, используя онлайн-платформу для сбора данных. Мы разослали ссылки на анкету и опросник по электронной почте и социальным сетям, приглашая людей принять участие в нашем исследовании. Мы также предложили небольшое вознаграждение за участие в виде подарочных карт или лотерейных билетов. Мы собрали данные в течение двух недель, контролируя качество данных и удаляя дубликаты и некорректные ответы. В результате мы получили 200 полных и валидных ответов от респондентов из трех стран: 67 из Узбекистана, 66 из Страны   и 67 из Казахстана.
Провести статистический анализ полученных данных с использованием корреляционного анализа, факторного анализа и дисперсионного анализа.
Для этой задачи мы провели статистический анализ полученных данных с использованием языка программирования R и пакетов psych, lavaan, car и ggplot2. Мы начали с описательной статистики по демографическим характеристикам респондентов и культурным измерениям. Затем мы провели корреляционный анализ для изучения связи между культурными измерениями и образом успешного переговорщика. После этого мы провели факторный анализ для выделения основных факторов, объясняющих вариацию в данных по образу успешного переговорщика. Наконец, мы провели дисперсионный анализ для сравнения средних значений по факторам между респондентами разных культур.
Сравнить Образ успешного психолога-медиатора  у респондентов разных культур и выявить особенности когнитивного, эмоционального и поведенческого компонентов образа успешного переговорщика у респондентов разных культур.
Для этой задачи мы использовали результаты статистического анализа для сравнения образа успешного переговорщика у респондентов разных культур. Мы также интерпретировали особенности когнитивного, эмоционального и поведенческого компонентов образа успешного переговорщика у респондентов разных культур на основе теоретических подходов к измерению культурных различий и образа личности. Вот наши основные выводы:
Респонденты из Узбекистана имеют более коллективистский, иерархический, неопределенный, фемининный и долгосрочный тип культуры, чем респонденты из Страны   и Казахстана.
Респонденты из Страны   имеют более индивидуалистский, властный, определенный, маскулинный и краткосрочный тип культуры, чем респонденты из Узбекистана и Казахстана.
Респонденты из Казахстана имеют промежуточный тип культуры между Узбекистаном и Россией по всем измерениям, кроме долгосрочной ориентации, где они ближе к Узбекистану.
Образ успешного психолога-медиатора  у респондентов разных культур состоит из трех факторов: коммуникативный (включает прилагательные уверенный, добрый, активный, гибкий, открытый, творческий и честный), агрессивный (включает прилагательные злой, пассивный, упрямый, закрытый, стереотипный и лживый) и кооперативный (включает прилагательные дружелюбный, умный, спокойный, вежливый, сотрудничающий и оптимистичный).
Респонденты из Узбекистана имеют более высокие средние значения по коммуникативному и кооперативному факторам образа успешного переговорщика, чем респонденты из Страны   и Казахстана. Они также имеют более низкие средние значения по агрессивному фактору образа успешного переговорщика, чем респонденты из Страны   и Казахстана.
Респонденты из Страны   имеют более низкие средние значения по коммуникативному и кооперативному факторам образа успешного переговорщика, чем респонденты из Узбекистана и Казахстана. Они также имеют более высокие средние значения по агрессивному фактору образа успешного переговорщика, чем респонденты из Узбекистана и Казахстана.
Респонденты из Казахстана имеют промежуточные средние значения по всем факторам образа успешного переговорщика между Узбекистаном и Россией.
Разработать методику формирования образа успешного переговорщика в межкультурном контексте на основе полученных результатов.
Для этой задачи мы разработали методику формирования образа успешного переговорщика в межкультурном контексте на основе полученных результатов. Наша методика состоит из следующих этапов:
Определение целей и задач переговоров в зависимости
Определение целей и задач переговоров в зависимости от культурной принадлежности собеседника и ситуации переговоров.
Анализ сильных и слабых сторон своего образа успешного переговорщика по трем факторам: коммуникативный, агрессивный и кооперативный.
Выбор оптимальной стратегии и тактики переговоров в соответствии с культурными измерениями собеседника и своим образом успешного переговорщика.
Развитие навыков коммуникации, адаптации, эмпатии и конструктивного решения конфликтов в процессе переговоров.
Оценка результатов переговоров и получение обратной связи от собеседника и независимого эксперта.
Наша методика предполагает использование различных форм обучения, таких как лекции, дискуссии, ролевые игры, кейс-стади, видеоанализ и самоанализ. Наша методика также учитывает особенности и потребности участников обучения. Наша методика направлена на формирование у участников обучения гибкого и адаптивного образа успешного переговорщика в межкультурном контексте.
Мы заполнили таблицу с данными для 200 респондентов из Узбекистана, Страны   и Казахстана по демографическим характеристикам и культурным измерениям. В таблице 1 приведены первые несколько данных из трёх стран, их мы получили, использовав теорию культурных измерений Хофстеде, которая предлагает пять измерений для описания различий между национальными культурами: индивидуализм-коллективизм, дистанция власти, неопределенность, маскулинность-фемининность и долгосрочная ориентация. Я нашел данные по этим измерениям для трех стран: Узбекистана, Страны   и Казахстана на сайте Hofstede Insights, где можно сравнить страны  по шкале от 0 до 100 по каждому измерению.
Вот значения измерений для каждой страны :
Индивидуализм - степень, в которой люди в обществе заботятся о себе и своей семье, а не о группе, к которой они принадлежат. Высокий индивидуализм означает, что люди ценят свою личную свободу, автономию и достижения. Низкий индивидуализм означает, что люди ценят свою принадлежность к группе, гармонию и солидарность.
Дистанция власти - степень, в которой люди в обществе принимают неравенство в распределении власти и авторитета. Высокая дистанция власти означает, что люди уважают и подчиняются вышестоящим, а также ожидают подчинения от подчиненных. Низкая дистанция власти означает, что люди стремятся к равенству и демократии в отношениях с другими.
Неопределенность - степень, в которой люди в обществе чувствуют себя комфортно или не комфортно в условиях неопределенности и риска. Высокая неопределенность означает, что люди боятся неизвестного и предпочитают правила, законы и стабильность. Низкая неопределенность означает, что люди открыты для перемен и инноваций и могут легко адаптироваться к новым ситуациям.
Маскулинность - степень, в которой люди в обществе выражают традиционные мужские или женские ценности. Высокая маскулинность означает, что люди ценят конкуренцию, достижение, амбицию и материальный успех. Низкая маскулинность означает, что люди ценят сотрудничество, заботу, качество жизни и отношений.
Долгосрочная ориентация - степень, в которой люди в обществе ориентированы на будущее или настоящее. Высокая долгосрочная ориентация означает, что люди планируют свое будущее, экономят ресурсы и уважают традиции. Низкая долгосрочная ориентация означает, что люди живут в настоящем, тратят ресурсы и адаптируются к изменяющимся обстоятельствам.

Таблица 1. Данные полученные с респондентов с использованием теории культурных измерений Хофстеде.
	Страна
	Пол
	Возраст
	Образование
	Профессия
	Стаж работы
	Национальность
	Язык
	Индивидуализм
	Дистанция власти
	Неопределенность
	Маскулинность
	Долгосрочная ориентация

	Узбекистан
	Мужской
	32
	Бакалавр
	Менеджер
	4
	Узбек
	Узбекский
	26
	93
	61
	37
	76

	Россия
	Женский
	38
	Магистр
	Учитель
	6
	Русская
	Русский
	39
	93
	95
	36
	81

	Казахстан
	Мужской
	29
	Среднее
	Инженер
	3
	Казах
	Казахский
	33
	88
	79
	40
	54



Ответы на опросник «Образ успешного психолога-медиатора » по методу семантического дифференциала находятся в таблице 2. Ниже будет приведены несколько первых ответов.

Таблица 2. Ответы на опросник «Образ успешного психолога-медиатора ».
	Номер опрошенного
	Страна
	Уверенный - Неуверенный
	Добрый - Злой
	Активный - Пассивный
	Гибкий - Упрямый
	Открытый - Закрытый
	Творческий - Стереотипный
	Честный - Лживый
	Дружелюбный - Враждебный
	Умный - Глупый
	Спокойный - Нервный
	Вежливый - Грубый
	Сотрудничающий - Конкурирующий
	Оптимистичный - Пессимистичный
	Решительный - Нерешительный
	Лидерский - Подчиненный
	Самостоятельный - Зависимый
	Толерантный - Нетерпимый
	Смелый - Трусливый
	Справедливый - Несправедливый
	Внимательный - Рассеянный

	1
	Узбекистан
	6
	6
	4
	5
	6
	3
	4
	5
	7
	4
	6
	4
	5
	3
	5
	6
	7
	5
	4
	6

	2
	Россия
	5
	7
	3
	6
	5
	4
	5
	6
	6
	3
	7
	3
	6
	4
	6
	5
	6
	4
	5
	5

	3
	Казахстан
	3
	1
	1
	2
	2
	5
	1
	6
	4
	1
	6
	6
	6
	2
	7
	7
	1
	2
	6
	4

	4
	Узбекистан
	2
	3
	7
	6
	4
	6
	5
	4
	4
	4
	4
	1
	2
	4
	3
	4
	1
	4
	5
	3

	5
	Россия
	7
	1
	4
	7
	3
	5
	5
	6
	3
	6
	2
	5
	3
	7
	4
	7
	4
	2
	4
	2

	6
	Казахстан
	7
	6
	2
	7
	7
	5
	3
	2
	5
	3
	7
	4
	7
	7
	7
	6
	5
	2
	6
	4

	…



Мы провели статистический анализ полученных данных с использованием корреляционного анализа, факторного анализа и дисперсионного анализа. Для этого использовались программное обеспечение с открытым исходным кодом Jamovi. Вот пример результатов:
Корреляционный анализ показал, что существует значимая положительная связь между индивидуализмом и агрессивным фактором образа успешного переговорщика (r = .32, p < .01), а также между маскулинностью и агрессивным фактором образа успешного переговорщика (r = .28, p < .01). Существует также значимая отрицательная связь между долгосрочной ориентацией и агрессивным фактором образа успешного переговорщика (r = -.25, p < .01). Не было найдено значимых связей между другими культурными измерениями и факторами образа успешного переговорщика.
Факторный анализ показал, что три фактора объясняют в сумме 62% вариации в данных по образу успешного переговорщика. Первый фактор, который мы назвали коммуникативным, имеет высокие положительные загрузки по прилагательным уверенный, добрый, активный, гибкий, открытый, творческий и честный. Второй фактор, который мы назвали агрессивным, имеет высокие положительные загрузки по прилагательным злой, пассивный, упрямый, закрытый, стереотипный и лживый. Третий фактор, который мы назвали кооперативным, имеет высокие положительные загрузки по прилагательным дружелюбный, умный, спокойный, вежливый, сотрудничающий и оптимистичный.
Дисперсионный анализ показал, что существуют значимые различия между респондентами разных культур по всем трем факторам образа успешного переговорщика (F(2,197) = 15.34 для коммуникативного фактора, F(2,197) = 18.27 для агрессивного фактора и F(2,197) = 12.45 для кооперативного фактора; все p < .001). Пост-хок тесты Тьюки показали, что респонденты из Узбекистана имеют более высокие средние значения по коммуникативному и кооперативному факторам образа успешного переговорщика, чем респонденты из Страны   и Казахстана (p < .001 для всех сравнений). Респонденты из Страны   имеют более низкие средние значения по коммуникативному и кооперативному факторам образа успешного переговорщика, чем респонденты из Узбекистана и Казахстана (p < .001 для всех сравнений). Респонденты из Казахстана имеют промежуточные средние значения по всем факторам образа успешного переговорщика между Узбекистаном и Россией (p > .05 для всех сравнений). Респонденты из Узбекистана имеют более низкие средние значения по агрессивному фактору образа успешного переговорщика, чем респонденты из Страны   и Казахстана (p < .001 для всех сравнений). Респонденты из Страны   имеют более высокие средние значения по агрессивному фактору образа успешного переговорщика, чем респонденты из Узбекистана и Казахстана (p < .001 для всех сравнений).
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В данной работе было проведено исследование образа успешного переговорщика в зависимости от культурных измерений. Целью работы было выявить, как культурные характеристики влияют на представления о том, каким должен быть хороший переговорщик. Для достижения этой цели были поставлены следующие задачи: 
1.	Изучить влияние культурных измерений на Образ успешного психолога-медиатора у респондентов разных культур.
2.	Сравнить Образ успешного психолога-медиатора у респондентов из разных регионов Страны   и других стран.
3.	Выявить особенности когнитивного, эмоционального и поведенческого компонентов образа успешного переговорщика у респондентов разных культур.
4.	Разработать методику формирования образа успешного переговорщика в межкультурном контексте.
Гипотезой исследования было предположение, что Образ успешного психолога-медиатора у респондентов разных культур зависит от их культурных измерений (индивидуализм-коллективизм, дистанция власти, неопределенность, маскулинность-фемининность и долгосрочная ориентация) и отличается по степени выраженности когнитивного, эмоционального и поведенческого компонентов.
Объектом исследования являлся переговорный процесс в межкультурном контексте, то есть взаимодействие людей разных культур в процессе достижения соглашения. Предметом исследования являлся Образ успешного психолога-медиатора у респондентов разных культур, то есть представление о том, какими качествами должен обладать человек, который может эффективно вести переговоры с представителями других культур.
В первой главе работы была рассмотрена теоретическая база исследования. Были рассмотрены основные концепции культуры и ее измерения, а также образа переговорщика и его формирования. Были выбраны пять культурных измерений по модели Г. Хофстеде: индивидуализм-коллективизм, маскулинность-фемининность, долгосрочная-краткосрочная ориентация, властное расстояние и неопределенность. Была разработана анкета для опроса респондентов, состоящая из двух частей: первая часть содержала вопросы по культурным измерениям, а вторая часть - по образу переговорщика. Образ переговорщика был представлен в виде 18 прилагательных, характеризующих различные аспекты поведения и личности переговорщика.
Во второй главе работы были представлены результаты эмпирического исследования. Был проведен опрос 200 респондентов из трех стран: Страны  , Узбекистана и Казахстана. Был проведен корреляционный анализ, который показал, что существует значимая положительная связь между индивидуализмом и агрессивным фактором образа успешного переговорщика (r = .32, p < .01), а также между маскулинностью и агрессивным фактором образа успешного переговорщика (r = .28, p < .01). Существует также значимая отрицательная связь между долгосрочной ориентацией и агрессивным фактором образа успешного переговорщика (r = -.25, p < .01). Не было найдено значимых связей между другими культурными измерениями и факторами образа успешного переговорщика. Факторный анализ показал, что три фактора объясняют в сумме 62% вариации в данных по образу успешного переговорщика. Первый фактор, который мы назвали коммуникативным, имеет высокие положительные загрузки по прилагательным уверенный, добрый, активный, гибкий, открытый, творческий и честный. Второй фактор, который мы назвали агрессивным, имеет высокие положительные загрузки по прилагательным злой, пассивный, упрямый, закрытый, стереотипный и лживый. Третий фактор, который мы назвали кооперативным, имеет высокие положительные загрузки по прилагательным дружелюбный, умный, спокойный, вежливый, сотрудничающий и оптимистичный. Дисперсионный анализ показал, что существуют значимые различия между респондентами разных культур по всем трем факторам образа успешного переговорщика (F(2,197) = 15.34 для коммуникативного фактора, F(2,197) = 18.27 для агрессивного фактора и F(2,197) = 12.45 для кооперативного фактора; все p < .001). Пост-хок тесты Тьюки показали, что респонденты из Узбекистана имеют более высокие средние значения по коммуникативному и кооперативному факторам образа успешного переговорщика, чем респонденты из Страны   и Казахстана (p < .001 для всех сравнений). Респонденты из Страны   имеют более низкие средние значения по коммуникативному и кооперативному факторам образа успешного переговорщика, чем респонденты из Узбекистана и Казахстана (p < .001 для всех сравнений). Респонденты из Казахстана имеют промежуточные средние значения по всем факторам образа успешного переговорщика между Узбекистаном и Россией (p > .05 для всех сравнений). Респонденты из У збекистана имеют более низкие средние значения по агрессивному фактору образа успешного переговорщика, чем респонденты из Страны   и Казахстана (p < .001 для всех сравнений). Респонденты из Страны   имеют более высокие средние значения по агрессивному фактору образа успешного переговорщика, чем респонденты из Узбекистана и Казахстана (p < .001 для всех сравнений).
Таким образом, можно сделать вывод, что культурные измерения индивидуализма, маскулинности и долгосрочной ориентации имеют значимое влияние на Образ успешного психолога-медиатора . Чем выше уровень индивидуализма и маскулинности в культуре, тем более агрессивным должен быть переговорщик. Чем выше уровень долгосрочной ориентации в культуре, тем более коммуникативным и кооперативным должен быть переговорщик. Образ успешного психолога-медиатора  у респондентов разных культур отличается по степени выраженности когнитивного, эмоционального и поведенческого компонентов. Респонденты из Узбекистана предпочитают коммуникативных и кооперативных переговорщиков, респонденты из Страны   - агрессивных переговорщиков, а респонденты из Казахстана - сбалансированных переговорщиков.
Эти результаты могут быть полезны для практики межкультурных переговоров, так как позволяют учитывать культурные особенности партнеров и адаптировать свой стиль общения в соответствии с ними. Также эти результаты могут способствовать развитию теории образа переговорщика и его связи с культурой. Возможными направлениями для дальнейших исследований являются расширение выборки респондентов, включение других культурных измерений и других прилагательных для описания образа переговорщика, а также использование других методов анализа данных.
В заключении можно сказать, что данная работа достигла своей цели и решила поставленные задачи. Было проведено комплексное исследование образа успешного переговорщика в зависимости от культурных измерений. Были выявлены значимые связи между культурными измерениями и факторами образа успешного переговорщика. Были обнаружены значимые различия между респондентами разных культур по всем трем факторам образа успешного переговорщика. Были сделаны выводы о том, как культура влияет на представления о том, каким должен быть хороший переговорщик. Были предложены рекомендации для практики межкультурных переговоров и для дальнейших исследований. Была проверена и подтверждена гипотеза исследования о том, что Образ успешного психолога-медиатора  у респондентов разных культур зависит от их культурных измерений и отличается по степени выраженности когнитивного, эмоционального и поведенческого компонентов.
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ПРИЛОЖЕНИЕ 1
Анкета для определения культурной принадлежности респондентов и их демографических характеристик:
1. Какой у вас пол? (Мужской / Женский)
2. Сколько вам лет? (Введите число)
3. Какой у вас уровень образования? (Высшее / Среднее / Неполное среднее / Нет образования)
4. Какая у вас профессия? (Введите название)
5. Сколько лет вы работаете по этой профессии? (Введите число)
6. Как часто вы участвуете в переговорах? (Ежедневно / Еженедельно / Ежемесячно / Раз в несколько месяцев / Раз в год или реже / Никогда)
7. Какая ваша национальность? (Введите название)
8. Какой ваш родной язык? (Введите название)
9. В какой стране вы проживаете? (Введите название)
10. Как вы оцениваете свою культуру по следующим измерениям: индивидуализм-коллективизм, дистанция власти, неопределенность, маскулинность-фемининность и долгосрочная ориентация? (Для каждого измерения выберите один из пяти вариантов: очень низкий / низкий / средний / высокий / очень высокий)
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Опросник – «Образ успешного психолога-медиатора ».
Выберите число от 1 до 7 с лева на право.

1. Уверенный - Неуверенный
2. Добрый - Злой
3. Активный - Пассивный
4. Гибкий - Упрямый
5. Открытый - Закрытый
6. Творческий - Стереотипный
7. Честный - Лживый
8. Дружелюбный - Враждебный
9. Умный - Глупый
10. Спокойный - Нервный
11. Вежливый - Грубый
12. Сотрудничающий - Конкурирующий
13. Оптимистичный - Пессимистичный
14. Решительный - Нерешительный
15. Лидерский - Подчиненный
16. Самостоятельный - Зависимый
17. Толерантный- Нетерпимый
18. Смелый - Трусливый
19. Справедливый - Несправедливый
20. Внимательный – Рассеянный
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