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АННОТАЦИЯ
Цель. Изучить взаимосвязи локуса контроля как предиктора готовно-
сти к уступкам в переговорах с оппонентом в зависимости от субъек-
тивной оценки его неформального авторитета.
Процедура и методы. Выборку исследования составили 32 взрослых 
человека (16 мужчин и 16 женщин) (возрастной диапазон M = 37,91, 
SD = 11,86), имеющих трудовой стаж в предпринимательской деятель-
ности и опыт ведения деловых переговоров от 2 лет. Локус контроля 
оценивался с помощью многомерной шкалы локуса контроля Х. Ле-
венсон. Переговорное поведение моделировали с использованием 
многораундовой версии игры «Ультиматум». Участники вступали во 
взаимодействие с оппонентами, которых субъективно оценивали как 
имеющих высокий или низкий неформальный авторитет. Оценка не-
формального авторитета осуществлялась по модифицированной ме-
тодике Ю. П. Степкина. В качестве показателей итогов переговорного 
поведения использовались минимально приемлемое предложение и 
факт отказа от всех предложений. Для анализа данных применялись 
методы математической обработки данных (коэффициент ранговой 
корреляции Спирмена, точечно-бисериальная корреляция, U критерий 
Манна-Уитни, тест Крускала-Уоллиса).
Результаты. Результаты исследования показали, что внешний локус 
контроля выступает значимым предиктором большей готовности 
к уступкам в переговорах с оппонентом, обладающим высоким не-
формальным авторитетом. Значимой корреляции между внутренним 
локусом контроля и уступчивостью в переговорах с оппонентом с 
разным уровнем неформального авторитета обнаружено не было. Од-
нако была выявлена общая тенденция для обладателей относитель-
но высокой интернальности локуса контроля уступать тем, кого они 
считают авторитетными, и отказывать в уступках тем, кого оценивают 
как неавторитетного. Научная новизна исследования заключается в 
том, что многомерный локус контроля рассматривается как преди-
ктор переговорного поведения во взаимосвязи с субъективной оцен-
кой неформального авторитета оппонента.
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Теоретическая и практическая значимость. Результаты исследования 
расширяют представления о психологических механизмах уступчи-
вости в переговорах. Раскрывается роль локуса контроля как преди-
ктора готовности к уступкам в переговорах в зависимости от субъ-
ективной оценки неформального авторитета оппонента. Полученные 
данные могут быть использованы при анализе и прогнозировании пе-
реговорного поведения, а также при разработке программ подготовки 
специалистов, вовлечённых в переговоры.

 

КЛЮЧЕВЫЕ СЛОВА
игра «Ультиматум», локус контроля, неформальный авторитет, социально-
психологические предикторы уступчивости в переговорах 

ВВЕДЕНИЕ
Проблемы, связанные с социально-психологическим взаи-

модействием людей как на уровне социумов, так и на уровне 
отдельных субъектов, продолжают оставаться в фокусе вни-
мания психологической науки. Особенно актуальными в кон-
тексте сегодняшних социально-политических жизненных реа-
лий становятся исследования того, как личностные и социаль-
но-психологические характеристики участников переговоров 
определяют их итоговые результаты.

Главным исследовательским вопросом, поставленным в 
проведённом нами исследовании, является вопрос о том, как 
взаимосвязан локус контроля с готовностью к уступкам в пе-
реговорах с оппонентом в зависимости от субъективной оцен-
ки его неформального авторитета.

Теоретические основы исследования данной проблемы 
представлены довольно большим количеством трудов. Так, в 
работах Э. Т. Аманатхуллы, M. В. Морриса, Дж. Р. Курхана, Э. Ха-
лали, В. Гюта, М. М. Пиллутлы, Дж. К. Мурнигана показано, что 
люди часто принимают иррациональные решения во время 
переговоров, даже когда выгода от рационального поведения 
лежит на поверхности [2; 6; 7; 13].

Авторы выделяют ряд психологических факторов, таких 
как статус и / или социальная оценка оппонента, личностные 
характеристики участников (локус контроля, экстраверсия, 
уровень тревожности, эгоизм и др.), которые обуславливают та-
кое «иррациональное» поведение. В работах Э. Т. Аманатхуллы, 



© CC BY Крамаренко Н. С., Спивак С. А., 2026
 Российский социально-гуманитарный журнал. 2026. № 2 • ISSN 2949-5032 • URL: www.evestnik-mgou.ru

M.  В.  Морриса, Дж.  Р.  Курхана, В.  Фангеллы, С.  Певницкой, 
Д.  Рывкина изучена взаимосвязь различных личностных ха-
рактеристик человека (в том числе локуса контроля) с исходом 
переговоров [2; 4; 12].

Большое количество исследований посвящено изучению 
взаимосвязи силы (экономическое, политическое или любое 
другое явное преимущество) или статуса оппонента с исходом 
переговоров [5; 8; 9; 11; 15].

При том, что переговоры предполагают двустороннее вза-
имодействие, личностные характеристики участников пере-
говоров чаще всего изучают вне взаимосвязи с субъективной 
оценкой оппонента (его статусом или авторитетом).

Несмотря на то, что зарубежные авторы чаще приравни-
вают силу и статус к авторитету, в отечественной традиции 
авторитет личности рассматривается как более тонкий, нена-
сильственный феномен и принципиально разграничивается 
на формальный (статусный) и неформальный авторитет [1]. 
При том, что многие эмпирические исследования посвящены 
изучению формального авторитета, неформальный авторитет 
и его взаимосвязь с личностными характеристиками в пере-
говорном поведении остаются малоизученными. Между тем 
именно неформальный авторитет может оказывать скрытое, 
но существенное влияние на поведение в переговорах, опре-
деляя готовность к уступкам в ситуациях, имеющих значимые 
социальные и личностно-профессиональные последствия (за-
работная плата, доля гранта на выполнение проекта, объём и 
условия работы и т. п.). Роль личностных факторов отражена 
в работах К.  Беллемара, С.  Крёгера, А.  ван Соста, где показа-
но, что индивидуальные убеждения участников переговоров 
обладают большей предсказательной способностью по отно-
шению к исходу переговоров, чем модели, основанные на ра-
циональных предположениях [3]. Однако авторы исследовали 
убеждения участников, касающиеся непосредственно текущих 
переговоров.

Одним из личностных факторов, потенциально модифици-
рующих влияние авторитета оппонента, является локус кон-
троля – система убеждений человека о том, в какой степени 
события его жизни зависят от собственных действий или от 
внешних сил. В классических работах Дж. Роттера локус кон-
троля рассматривался как одномерный континуум [14]. Ханна 
Левенсон дополнила и расширила эту шкалу, исходя из того, 
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что люди, которые верят в неупорядоченность мира (случай-
ность), ведут себя и думают иначе, чем люди, которые верят в 
упорядоченность мира, но считают, что власть имущие контро-
лируют ситуацию [10]. Логично предположить, что общие убеж-
дения человека о том, в какой степени его жизнь контролиру-
ют другие влиятельные люди, могут предсказывать, насколько 
легко он уступит оппоненту, которого считает авторитетным, во 
время переговоров.

Актуальность исследования, таким образом, обусловлена 
малой изученностью роли субъективной оценки неформаль-
ного авторитета как ненасильственного социально-психоло-
гического фактора, потенциально влияющего на исход перего-
воров, и недостаточным количеством данных о взаимосвязи 
этого фактора с личностными характеристиками участников 
переговорного процесса.

ОПИСАНИЕ ИССЛЕДОВАНИЯ
Описанное в данной статье исследование было проведено 

как пилотное с целью обсуждения результатов и дальнейшего 
проведения более масштабного эмпирического исследования.

Для моделирования переговорного поведения мы выбрали 
игру “Ультиматум”, поскольку она хорошо изучена и широко ис-
пользуется как удобный и полезный инструмент как для эконо-
мических, так и для социально-психологических исследований 
[4; 6; 7; 8; 9; 11; 12; 13 и др.].

На данный момент нам известны лишь несколько работ, в ко-
торых изучалось, как локус контроля участников связан с их по-
ведением в игре "Ультиматум" [4; 12]. В одной из них описывается, 
как локус контроля "предлагающего" связан с его поведением в 
игре [4]. Другая посвящена связи локуса контроля и поведения 
"отвечающего" в данной модели. Было показано, что в условиях 
стандартной игры внутренний локус контроля не влиял на вероят-
ность принятия предложения [12]. Стоит отметить, что в этом ис-
следовании авторы использовали шкалу Роттера и не учитывали 
субъективной оценки авторитета оппонента.

Таким образом, научная новизна нашего исследования за-
ключается в том, что мы впервые рассматриваем многомер-
ный локус контроля как предиктор переговорного поведения 
во взаимосвязи с субъективной оценкой неформального авто-
ритета оппонента.
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ГИПОТЕЗА
Локус контроля является существенным предиктором 

итогов переговоров: участники с внешним локусом контроля 
легче соглашаются на уступки в переговорах с оппонентом, 
обладающим для них высоким неформальным авторитетом; 
переговорное поведение участников с выраженным внутрен-
ним локусом контроля не зависит от оценки неформального 
авторитета оппонента.

ЭТАПЫ И МЕТОДЫ ИССЛЕДОВАНИЯ
Характеристика выборки. Выборку исследования состави-

ли 32 взрослых человека (16 мужчин и 16 женщин) (возраст-
ной диапазон M = 37,91, SD = 11,86), имеющих трудовой стаж в 
предпринимательской деятельности и опыт ведения деловых 
переговоров от 2 лет.

Исследование проводилось на онлайн-платформе и состо-
яло из двух этапов. На первом этапе мы оценивали социаль-
но-психологические характеристики респондента с помощью 
опросника «Многомерная шкала локуса контроля» (MLCS) 
H. Ханны Левенсон [10]. Между первым и вторым этапами был 
выдержан интервал не менее 5 дней для того, чтобы избежать 
влияния опроса на дальнейшее исследование.

На втором этапе мы проводили симуляции переговоров 
с наиболее авторитетным и наиболее неавторитетным оппо-
нентом из профессионального окружения респондента (дан-
ные параметры определяли с помощью модифицированной 
методики Ю.  П.  Степкина [1]). Суть методики: респондентов 
просили выбрать хорошо знакомого им человека из профес-
сиональной среды, наиболее авторитетного или неавторитет-
ного для них. Предварительно они указывали в опросном ли-
сте его пол, возраст, образование, профессию, кратко описы-
вали внешность. Затем оценивали по одиннадцатибальной 
шкале (0–10), насколько согласны с утверждениями, которые 
описывают различные характеристики личности: знания, 
умения, способности, потребности и интересы, отношение к 
другим людям и к себе, и ряд других. Данные утверждения 
мы сформулировали, опираясь на характеристики, которые 
Ю. П. Степкин описывает как "основания авторитета" [1]. Тем 
самым они характеризуют не «людей вообще», а авторитет-
ных и неавторитетных для них, описывая их индивидуальные 
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особенности, о которых имеют собственное представление. 
Это также служило праймингом, призванным «оживить» об-
раз оппонента в следующей сразу после этого симуляции 
переговоров. 

Сразу после выбора и описания наиболее авторитетной или 
неавторитетной личности респонденту было предложено про-
вести несколько раундов переговоров в модели игры «Ульти-
матум», в которой решалась проблема неравного разделения 
суммы общего гранта между участниками переговоров (под-
робное описание игры – в Приложении 1, В. Гют, Р. Шмиттбер-
гер, Б. Шварце) [6]. Во всех играх респондент выступал в роли 
«отвечающего» на предложение оппонента. В качестве оппо-
нента выступала выбранная респондентом личность. 

У половины респондентов мы проводили игры с неавтори-
тетными оппонентами перед играми с авторитетными, у второй 
половины – наоборот, с соответствующей кросс-вариацией 
сумм предложения, чтобы исключить влияние последователь-
ности. 

РЕЗУЛЬТАТЫ И ОБСУЖДЕНИЕ
Для анализа результатов игры «Ультиматум» мы преобра-

зовали ответы в MAP (минимальное приемлемое предложе-
ние, анг. minimal acceptable proposal) (рис. 1, 2). MAP равен про-
центу от общей суммы, на которую согласился респондент во 
время игры (значения 15, 20, 30, 35, 40 соответственно), если 
же респондент отказывался от всех предложений, то MAP 
присваивалось значение  45. Соответственно, чем выше MAP, 
тем меньше готовность респондента соглашаться на большие 
уступки. 

Анализ поведения респондентов в игре «Ультиматум» пока-
зал, что минимальное приемлемое предложение (MAP) в усло-
виях, когда в роли «предлагающего» выступал авторитетный, 
по мнению респондента, оппонент, имело среднее значение 
36.09  (SD  =  8.96). При взаимодействии с неавторитетным оп-
понентом среднее значение MAP оказалось 42.03 (SD = 5.21). 
Характерно, что отказ респондента принимать любые из пред-
ложенных условий фиксировался значительно реже при взаи-
модействии с авторитетным оппонентом (31.2%), чем в услови-
ях неавторитетного оппонента (71.9%).
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Рис. 1 / Fig. 1. Средние значения MAP при переговорах с разными 
оппонентами / Mean MAP values in negotiations with different opponents 

Рис. 2 / Fig. 2. Частота исходов переговоров с разными оппонентами / 
Frequency of negotiation outcomes with different opponents 



© CC BY Крамаренко Н. С., Спивак С. А., 2026
 Российский социально-гуманитарный журнал. 2026. № 2 • ISSN 2949-5032 • URL: www.evestnik-mgou.ru

Корреляционный анализ показал выраженную отрица
тельную корреляцию между баллами по субшкале «Влияние 
других» (анг. Powerful Others) и MAP при игре с авторитетным 
оппонентом (Коэффициент ранговой корреляции Спирмена 
ρ = −0.564, p = 0.001), а также некоторую отрицательную кор-
реляцию между баллами по субшкале «Воля случая» (анг. 
Chance) и MAP при игре с авторитетным оппонентом (Коэффи-
циент ранговой корреляции Спирмена ρ = −0.385, p = 0.029).

Т.  е. респонденты с высокими баллами внешнего локуса 
контроля склонны соглашаться на большие уступки, если пред-
ложение исходит от авторитетного, по их мнению, оппонента 
(табл. 1). 

Таблица 1 / Table 1
Корреляции между локусом контроля и MAP / Correlations 
between locus of control and MAP 

Коэффициент 
ранговой корреляции 

Спирмена

Уровень 
значимости

Внутренний локус контроля vs 
MAP с авторитетным оппонентом

ρ = 0.166 (н. з.) p = 0.365

Внутренний локус контроля vs 
MAP с неавторитетным 
оппонентом

ρ = 0.156 (н. з.) p = 0.393

Влияние других vs MAP с авто-
ритетным оппонентом

ρ = –0.564*** p = 0.001

Влияние других vs MAP 
с неавторитетным оппонентом

ρ = –0.219 (н. з.) p = 0.228

Воля случая vs MAP с автори-
тетным оппонентом

ρ = –0.385* p = 0.029

Воля случая vs MAP 
с неавторитетным оппонентом

ρ = 0.064 (н. з.) p = 0.727

* значимая корреляция p < 0.05
(н. з.) незначимая корреляция p   0.05

Аналогичная картина наблюдалась при анализе бинарного 
результата (принятие  /  отказ от всех предложений). Вероят-
ность отказа от любых условий в присутствии авторитетного 
оппонента отрицательно коррелировала с субшкалой «Влия-
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ние других» (точечно-бисериальная корреляция, rₚb  =  –0.405, 
p = 0.021). Т. е. чем больше балл по субшкале «Влияние других», 
тем меньше вероятность, что респондент проиграет в перего-
ворах с авторитетным, по его мнению, оппонентом (табл. 2).

Важно отметить, что не было обнаружено статистически 
значимой корреляции между баллами по субшкале «Внутрен-
ний локус контроля» (анг. Internal) и поведением респондента 
как в играх с авторитетным оппонентом, так и с неавторитет-
ным (табл. 1, 2).

Таблица 2 / Table 2
Корреляции локуса контроля и отказов от всех предложений, 
MAP = 45 / Correlations between locus of control and rejection of all 
offers (MAP = 45)

Точечно-
бисериальная 

корреляция

Уровень 
значимости

Внутренний локус контроля vs 
авторитетный оппонент

rₚb = 0.019 (н. з.) p = 0.917

Внутренний локус контроля vs 
неавторитетный оппонент

rₚb = 0.132 (н. з.) p = 0.471

Влияние других vs авторитетный 
оппонент

rₚb = –0.405* p = 0.021

Влияние других vs неавторитетный 
оппонент

rₚb = –0.186 (н. з.) p = 0.307

Воля случая vs авторитетный 
оппонент

rₚb = –0.112 (н. з.) p = 0.543

Воля случая vs неавторитетный 
оппонент

rₚb = 0.036 (н. з.) p = 0.844

* значимая корреляция p < 0.05
(н. з.) незначимая корреляция p   0.05

Средний балл по субшкале “Internal” («Внутренний локус 
контроля») у респондентов составил 34,38 (SD  =  4,478). Для 
проверки взаимосвязи баллов по субшкале “Internal” c поведе-
нием респондентов во время переговоров выборка была раз-
делена на две подгруппы (медианное разделение): с баллами 
выше и ниже среднего значения. 
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Попарное сравнение MAP с помощью критерия Манна-Уит-
ни не показало значимых различий между поведением во вре-
мя игр респондентов с баллами ниже среднего и респонден-
тов с баллами выше среднего по субшкале “Internal” (низкий 
Internal vs высокий Internal в играх с авторитетным оппонентом: 
U = 112,0; p = 0,5440; низкий Internal vs высокий Internal в играх 
с неавторитетным оппонентом: U = 121,5; p = 0,7841; рис. 3). При 
этом существовали значимые различия MAP у каждой под-
группы между играми с авторитетным и неавторитетным оппо-
нентом (авторитетный оппонент vs неавторитетный оппонент 
для подгруппы с высоким Internal: U = 72,00; p = 0,0253; автори-
тетный оппонент vs неавторитетный оппонент для подгруппы с 
низким Internal: U = 76,00; p = 0,0299; рис. 3). Как респонденты с 
относительно высокими баллами, так и респонденты с относи-
тельно низкими баллами чаще отказывались от всех предло-
жений (75% и 69% соответственно) в играх с неавторитетным, 
по их мнению, оппонентом (рис. 4).

Рис. 3 / Fig. 3. MAP при переговорах с разными оппонентами среди 
респондентов с разным баллом Internal / MAP in negotiations with different 
opponents among respondents with different Internal locus of control scores
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Дополнительно мы проверили эффект порядка предъ
явления условий (игра сначала с авторитетным оппонентом 
или с неавторитетным). Согласно тесту Крускала-Уоллиса, по-
рядок не оказал значимого влияния ни на MAP при игре с авто-
ритетным оппонентом (H = 0.924, p = 0.820), ни на MAP при игре 
с неавторитетным оппонентом (H = 3.579, p = 0.311).

Полученные данные подтверждают нашу гипотезу о суще-
ствовании корреляции между баллами по субшкале «Власть 
других» (Powerful Others) и готовностью соглашаться на боль-
шие уступки при переговорах с оппонентом, которого участник 
оценивает как обладающего высоким неформальным автори-
тетом.

Вторая гипотеза не подтвердилась: поведение респонден-
тов с высокими и низкими баллами по субшкале «внутренний 
локус контроля» не различалось в переговорах с оппонентами, 
неформальный авторитет которых они оценивали одинаково, 
однако поведение во время игры с авторитетными и неавтори-
тетными оппонентами различалось. Т. е. независимо от баллов 
по субшкале «Внутренний локус контроля» наблюдались более 
редкие отказы от всех предложений и более лёгкое принятие 

Рис. 4 / Fig. 4. Частота отказов среди респондентов с разным баллом Internal / 
Frequency of rejections among respondents with different Internal locus of control 
scores
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“несправедливых” предложений от оппонентов, которых ре-
спонденты субъективно оценивали как авторитетных.

В целом это соответствует результатам исследования 
С.  Певницкой, Д.  Рывкина в 2010  г. которые не обнаружили 
корреляции между внутренним локусом контроля и вероятно-
стью принятия предложения в базовом варианте игры «Уль-
тиматум». Однако следует отметить, что в нашем исследова-
нии средний балл внутреннего локуса контроля респондентов 
был 34,38, это выше среднего балла, предусмотренного шкалой 
(24 балла), а значит, в выборку не попали респонденты с дей-
ствительно низким внутренним локусом контроля. Поэтому мы 
не можем с уверенностью сказать, что не существует никакой 
корреляции между интернальностью локуса контроля и пове-
дением во время переговоров, это требует дальнейшего изуче-
ния. При этом Певницкая, Рывкин в своём исследовании сфо-
кусировались исключительно на внутреннем локусе контроля, 
измеренном по одномерной шкале Роттера, в то время как в 
нашем исследовании локус контроля оценивался с помощью 
многомерной шкалы Левенсон. Ещё одно ключевое отличие 
заключается в том, что эксперимент вышеуказанных авторов 
был построен вокруг модифицированной игры «Ультиматум», 
в которой есть возможность «наказания» или «поощрения» ре-
спондентом «предлагающего». Такие условия, возможно, дают 
респондентам большее ощущение контроля над ситуацией, а 
это, вероятно, важно именно для людей с выраженным вну-
тренним локусом контроля, в отличие от людей, которые верят 
в то, что их жизнью управляет случай или другие более влия-
тельные люди. В этих условиях они чаще принимали предложе-
ния и соглашались на уступки в переговорах.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ
В исследовании была изучена роль локуса контроля как 

предиктора готовности к уступкам в переговорах с оппонентом 
в зависимости от субъективной оценки его неформального ав-
торитета. 

Результаты исследования подтвердили, что внешний локус 
контроля, прежде всего, ориентация на влияние других людей и 
в меньшей степени на «волю случая», выступает значимым пре-
диктором большей готовности к уступкам в переговорах с оп-
понентом, обладающим высоким неформальным авторитетом.
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Предположение о том, что поведение участников с выра-
женным внутренним локусом контроля не зависит от оценки 
неформального авторитета оппонента, не подтвердилось.

Результаты исследования указывают на то, что даже у лю-
дей с относительно высокой интернальностью локуса кон-
троля существует склонность уступать тем, кого они считают 
авторитетными, и отказывать в уступках тем, кого считают не-
авторитетными. 

Полученные данные могут быть использованы при анали-
зе и прогнозировании переговорного поведения, а также при 
разработке программ подготовки специалистов, вовлечённых 
в переговоры.
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Приложение 1

ИГРА «УЛЬТИМАТУМ»
Сразу после выбора и описания наиболее авторитетной или 

неавторитетной личности респонденту было предложено про-
вести несколько раундов переговоров в модели игры «Ульти-
матум». В качестве оппонента была подставлена выбранная 
респондентом личность.

Перед началом респонденту давалась следующая инфор-
мация: «Представьте, что человек, которого вы только что опи-
сали (далее мы будем называть его Оппонент), совместно с 
вами получил грант в размере N  у.  е. на реализацию вашего 
совместного проекта. Важно, чтобы во время игры вы помни-
ли, что Оппонентом является именно та личность, которую вы 
описали в предыдущем опросе. Оппонент предлагает вам раз-
делить грант в неравных пропорциях.

Вы можете: 
– принять предложение и получить предложенную сумму – 

тогда переговоры заканчиваются;
– отклонить предложение – тогда Оппонент может предло-

жить другие условия или прекратить переговоры;
– если вы не примете последнее предложение, и Оппонент 

решит прекратить переговоры – вы оба потеряете грант, т. е. 
никто ничего не получит.

Вы не можете знать заранее, когда Оппонент решит прекра-
тить переговоры.

Пожалуйста, принимайте решения так, как считаете пра-
вильным».

Количество предложений, которые сделает его оппонент, не 
было заранее неизвестно респонденту.

Всего было смоделировано до 5 раундов.
Предложения моделировали как возрастающие в у. е.: 15%, 

20%, 30%, 35%, 40%.
В каждом из раундов респондент мог либо согласиться, и 

тогда игра считалась законченной, либо отказаться и автома-
тически перейти к следующему раунду.

Если респондент не был согласен даже на последнее пред-
ложение (40%), переговоры считались сорванными, и выигрыш 
аннулировался. Выводилось следующее сообщение: «Оппо-
нент решил не продолжать дальнейшие переговоры с вами. Ни 
одна из сторон не получает ничего».
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Сразу после этого с респондентом была проведена вторая 
симуляция переговоров с наиболее авторитетным и наиболее 
неавторитетным оппонентом в зависимости от того, с кем он 
играл в начале второго этапа. Выбор и описание оппонента 
были проведены по той же методике. Этап с игрой «Ультима-
тум» был смоделирован идентичным образом, но размер гран-
та был незначительно изменён, чтобы предлагаемые оппонен-
том доли в у. е. визуально отличались. При этом порядок сум-
мы был сохранён.

Предложение и размер гранта в виде у. е. обусловлены тем, 
что мы хотели избежать очевидности идентичного поведения 
оппонентов. При ответе респонденту придётся непроизвольно 
проводить некоторые вычисления, чтобы определить, какой 
процент от суммы ему предлагают. Согласно некоторым ис-
следованиям, параллельное выполнение математических опе-
раций в таких тестах создаёт дополнительную когнитивную на-
грузку и заставляет человека действовать менее рационально 
[Halali; Harris].

У половины респондентов мы проводили игры с неавтори-
тетными оппонентами перед играми с авторитетными, у второй 
половины – наоборот, с соответствующей кросс-вариацией 
сумм предложения, чтобы исключить влияние последователь-
ности.
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Abstract
Aim. To examine the interrelation of locus of control that serves as a 
predictor of willingness to make concessions in negotiations, depending on 
the negotiator’s subjective assessment of the opponent’s informal authority.
Methodology. The study sample consisted of 32  adults (16  men and 
16  women) aged (M=37.91, SD=11.86), who have at least two years of 
experience in entrepreneurial activity and business negotiations. locus of 
control was assessed by H. Levenson’s Multidimensional Locus of Control 
Scale. Negotiation behaviour was modelled using a multi-round version 
of the “Ultimatum Game.” Participants interacted with opponents whom 
they subjectively evaluated as possessing either high or low informal 
authority. The assessment of informal authority was conducted using a 
modified version of Yu.  P.  Stepkin’s method. Negotiation outcomes were 
measured by two indicators such as the minimum acceptable offer and 
the refusal to accept any offers. Data was analysed using mathematical 
statistical methods (Spearman’s rank correlation coefficient, point-biserial 
correlation, Mann–Whitney U test, and Kruskal–Wallis test).
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Results. The findings revealed that an external locus of control serves as 
a significant predictor of greater willingness to make concessions when 
negotiating with an opponent perceived as having high informal authority. 
No significant correlation was found between internal locus of control 
and concession behaviour depending on the opponent’s level of informal 
authority. However, a general trend was observed among participants 
with relatively high internal locus of control to concede to those they 
considered to have informal authority and to withhold concessions from 
those they perceived as lacking authority. The scientific novelty of the study 
lies in considering the multidimensional locus of control as a predictor 
of negotiation behaviour in relation to the subjective assessment of the 
opponent’s informal authority.
Research implications. The results broaden understanding of the 
psychological mechanisms underlying concession behaviour in 
negotiations. The study highlights the role of locus of control as a predictor 
of willingness to make concessions depending on the perceived informal 
authority of the opponent. The findings can be applied in the analysis and 
forecasting of negotiation behaviour, as well as in the development of 
training programs for negotiation professionals.

Keywords
informal authority, locus of control, socio-psychological predictors of 
negotiation compliance, Ultimatum Game
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