
ЧЕЛОВЕЧЕСКИЙ КАПИТАЛ, 2026, № 6(210)                                                                                                ISSN 2074-2029 

https://humancapital.su/ 

107 

DOI: 10.25629/HC.2026.06.08 

УДК: 159.9.01 

ВАК: 5.3.3. Психология труда, инженерная психология, когнитивная эргономика  

 

Сорокоумова Елена Александровна, доктор психологических наук, профессор, заслуженный 

работник Высшей школы РФ, Московский педагогический государственный университет, 

Москва, Российская Федерация. AuthorID: 441297 ORCID: 0000-0002-2060-7657 

Кочнева Анастасия Юрьевна, Евразийская Экономическая комиссия, Московский 

педагогический государственный университет, Москва, Российская Федерация. AuthorID: 

1337644, ORCID: 0009-0005-9806-2879 

 

Sorokoumova E.A., Doctor of Psychology, Professor, Honored Worker of the Higher School of the 

Russian Federation, Moscow State Pedagogical University, Moscow, Russian Federation. AuthorID: 

441297 ORCID: 0000-0002-2060-7657 

Kochneva A.Yu., Eurasian Economic Commission, Moscow State Pedagogical University, Moscow, 

Russian Federation. AuthorID: 1337644, ORCID: 0009-0005-9806-2879 

 

 anastetion@gmail.com 

 

 

Модель деятельности лидера переговорного процесса в эргатической 

системе «Человек – Искусственный интеллект – Человек» 

 

Аннотация 

 

В статье представлена теоретическая модель профессиональной деятельности лидера пере-

говорного процесса в условиях использования технологий искусственного интеллекта (далее 

ИИ). Введено понятие эргатической системы «Человек – ИИ – Человек» как современной кон-

фигурации переговорной деятельности, образуемой двумя субъектами (сторонами перегово-

ров) и ИИ, выступающим в качестве нового класса орудий труда. Описана трёхкомпонентная 

структура эргатической системы («Я-сторона», «Они-сторона», межсубъектный коммуника-

тивный контур) и её свойства: асимметричное распределение когнитивных функций между че-

ловеком и алгоритмической системой, опосредованность и рефлексивность коммуникации, 

цикличность с обратной связью, когнитивно-смысловой разрыв. Объектом психологического 

анализа в модели выступает лидер переговорного процесса (лидер профильной переговорной 

подгруппы как назначенный руководитель, реализующий лидерскую профессиональную дея-

тельность через интеграцию команды и координацию работы с ИИ). Разработана двухуровне-

вая функциональная структура деятельности лидера, в которой классические функции перего-

ворщика сохраняют операциональную основу, а специфические функции (стратега, интерпре-

татора, контролёра, эмоционального интегратора и нравственного арбитра) образуют 

надстройку, обусловленную опосредованием профессиональной задачи ИИ. Описана типоло-

гия стратегий использования ИИ лидером переговорного процесса (игнорирующая, пассивно-

доверительная, активно-аналитическая), развивающая классификацию Р. Парасураман и 

В. Райли применительно к работе с генеративным ИИ в переговорной деятельности. Описаны 

личностные и организационные факторы выбора стратегии и охарактеризованы связи выбран-

ной стратегии с полнотой реализации функциональной структуры. 
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The model of negotiation process leader activity 

in the Human – AI – Human ergatic system 

 

Abstract 

 

The paper presents a theoretical model of the professional activity of a negotiation process leader 

under conditions of using artificial intelligence technologies. The notion of the Human–Artificial Intel-

ligence–Human ergatic system is introduced as a contemporary configuration of negotiation activity 

formed by two human subjects and an artificial intelligence system acting as a new class of work tools. 

A three-component structure of the system (the I-side, the Them-side, and the inter-subjective commu-

nicative loop) and its four essential properties are described: asymmetric distribution of cognitive func-

tions between the human and the algorithmic system, mediated and reflexive communication, cyclicity 

with strong feedback, and a cognitive-semantic gap. The object of psychological analysis in the model 

is the leader of an issue negotiation subgroup as an appointed head implementing leadership activity 

through team integration and coordination of work with the algorithmic system. A two-level functional 

structure of the leader's activity is developed, in which the classical functions of the negotiator retain 

their operational basis, while the specific functions – strategist, interpreter, controller, emotional inte-

grator, and moral arbiter – form a superstructure conditioned by the mediation of the professional task 

by the algorithmic system. A typology of strategies of using the algorithmic system by the leader is 

proposed (ignoring, passive-trusting, active-analytical), developing the classification of R. Parasuraman 

and V. Riley as applied to working with generative artificial intelligence in negotiation activity. Personal 

and organizational factors of strategy choice are described and their connections with the completeness 

of implementation of the functional structure are characterized. 
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Введение 

 

Современный этап развития профессиональной деятельности характеризуется масштабным 

внедрением технологий искусственного интеллекта (далее – ИИ) в различные сферы труда. На 

уровне государственной политики Российской Федерации развитие и применение ИИ закреп-

лено в качестве приоритета при одновременной фиксации принципа сохранения человеческого 
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контроля и персональной ответственности субъекта за результат использования ИИ9. В этом кон-

тексте особое значение приобретает переговорный процесс, который является одним из ключе-

вых форм профессиональной деятельности в современной экономике. Именно переговоры вы-

ступают основным механизмом согласования интересов сторон и принятия решений. 

Современная переговорная практика носит многоплановый характер. Повестка крупных 

переговоров включает несколько относительно автономных предметных областей (юридиче-

ский, экономический, технический, коммуникативный и др.) каждый из которых требует ра-

боты отдельной профильной подгруппы во главе с лидером, отвечающим за результат в своей 

предметной области соглашения. Включение ИИ в орудийный состав переговорной деятель-

ности порождает новый класс психологических задач: лидер должен интегрировать аналити-

ческие выводы ИИ в собственное профессиональное решение, удерживая при этом субъект-

ность и персональную ответственность за результат. 

Сегодня отмечаются возможные риски работы субъекта с ИИ [1, 2], описывающие, в том 

числе размывание ответственности в системах с алгоритмической поддержкой. Однако анализ 

литературы в области психологии труда, психологии переговоров и психологии использования 

ИИ показывает, что в современной науке отсутствует разработанная психологическая модель 

деятельности лидера переговорного процесса в условиях использования ИИ, описывающая 

специфику его деятельности в новой эргатической среде. 

Цель статьи – теоретическое описание модели профессиональной деятельности лидера пе-

реговорного процесса в эргатической системе «Человек–ИИ–Человек» с обоснованием её 

структурных и функциональных компонентов.  

Задачи: ввести понятие эргатической системы «Человек–ИИ–Человек» и описать её струк-

туру; разработать функциональную структуру деятельности лидера в этой системе; описать 

стратегии использования ИИ лидером переговорного процесса.  

Научная новизна работы состоит в построении психологической модели, объединяющей 

эргатическое описание системы переговорной деятельности, функциональную структуру дея-

тельности лидера в этой системе и типологию стратегий использования ИИ.  

Теоретическая значимость заключается в расширении категориального аппарата психоло-

гии труда применительно к работе субъекта с генеративным ИИ.  

Практическая значимость состоит в том, что предложенная модель задаёт основания для 

разработки программ профессиональной подготовки лидеров переговорного процесса (про-

фильных переговорных подгрупп) к использованию ИИ. 

 

Источниковая база 

 

Теоретическим фундаментом предложенной модели выступает классическое понятие эрга-

тической системы, разработанное в отечественной инженерной психологии и психологии 

труда Б.Ф. Ломовым [3, с. 218–230] и развитое в работах по психологии профессиональной 

деятельности [4; 5; 6]. Психологическая категория деятельности и принципы её структурного 

анализа опираются на культурно-деятельностный подход А.Н. Леонтьева [8, с. 81–127], иссле-

дования рефлексивных механизмов профессиональной деятельности А.В. Карпова [7, с. 86–

143] и работы О.К. Тихомирова в области психологии мышления [9, с. 145–198]. Концепт кол-

лективного субъекта и совместной деятельности раскрывается в работах А.Л. Журавлёва [10, 

с. 117–162; 29, с. 72–80]. 

Психология переговорной деятельности в работе представлена отечественной традицией 

исследования переговоров, вопросов коммуникации и конфликтологии [11, с. 14–66; 12; 13, с. 

                                                 
9 Указ Президента Российской Федерации от 10.10.2019 № 490 «О развитии искусственного интеллекта 

в Российской Федерации» (в ред. Указа Президента РФ от 15.02.2024 № 124). 
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71–138] и зарубежной литературой, в которой выделены ключевые лидерские позиции в пере-

говорной команде и описаны принципы интегративных переговоров [14, с. 18–84; 15, с. 27–

122; 16, с. 40–94]. 

Психология использования субъектом ИИ опирается на классические работы по проблемам 

автоматизации труда. Категориальный аппарат использования автоматизированных систем (use 

/ misuse / disuse / abuse) восходят к работам R. Parasuraman и V. Riley [17, с. 230–253] и 

K.L. Mosier и L.J. Skitka [19, с. 201–220]; модель доверия к автоматизированным системам – к 

работе J.D. Lee и K.A. See [18, с. 50–80]. Феномены «algorithm aversion» и «algorithm 

appreciation», описывающие индивидуальные различия в отношении к алгоритмическим выво-

дам, рассматриваются на основе работ B.J. Dietvorst, J.P. Simmons, C. Massey [20, с. 114–126] и 

J.M. Logg, J.A. Minson, D.A. Moore [21, с. 90–103]. Психологические механизмы восприятия 

алгоритмических систем как источника информации описаны S.S. Sundar в концепции эври-

стики машины [22, с. 73–100]. Этические основания работы субъекта с ИИ опираются на ра-

боты L. Floridi [23, с. 87–164]; технические основания современных систем генеративного ИИ 

– на классическое руководство S. Russell и P. Norvig [24, с. 802–894]. 

Теория лидерства в работе представлена ценностно-смысловым направлением – концеп-

цией трансформационного лидерства B.M. Bass и B.J. Avolio [25, с. 1–58] и моделью лидерства 

в развивающейся организации Т.Ю. Базарова [26, с. 33–104], концепцией организаторской де-

ятельности и коллектива Л.И. Уманского [27, с. 41–112] и работами Р.Л. Кричевского о соци-

ально-психологической эффективности руководства [28, с. 91–98]. Концепция распределён-

ного лидерства, обосновывающая выбор объекта анализа на уровне профильной подгруппы, 

представлена работами P. Gronn [30, с. 423–451] и J.P. Spillane [31, с. 11–62]. Современное со-

стояние проблемы стратегий использования ИИ в профессиональной деятельности изложено 

в работе [31, с. 181–188]. 

 

Результаты и их обсуждение 

 

1. Понятие эргатической системы «Человек–ИИ–Человек» 

Классические эргатические системы, разработанные в отечественной инженерной психо-

логии и психологии труда [3, с. 218–230], описывают конфигурацию профессиональной дея-

тельности, в которой субъект труда взаимодействует с техническим средством – машиной, вы-

полняющей детерминированные операции в соответствии с заданным алгоритмом. В класси-

ческой эргатической системе «Человек–Машина» машина обеспечивает усиление сенсорных, 

моторных или вычислительных возможностей человека, но не участвует в интеллектуальной 

обработке информации. Её работа предсказуема, прозрачна для пользователя и не предполагает 

самостоятельной активности технического компонента. 

Включение в эргатическую систему ИИ требует расширения классического понятийного ап-

парата. Во-первых, ИИ как новый класс орудий труда [32] обладает тремя специфическими при-

знаками, отличающими его от классических орудий: вероятностный, а не детерминированный 

характер выводов системы; непрозрачность алгоритмических операций для пользователя (фено-

мен «чёрного ящика»); способность системы к обучению и адаптации в процессе использования 

[24, с. 802–820]. Во-вторых, специфика переговорной деятельности, в которой всегда участвуют 

не менее двух субъектов со смешанными интересами [14, с. 18–60; 16, с. 40–94], не может быть 

сведена к формату «человек–орудие» и требует выхода к трёхкомпонентной системе. 

Под эргатической системой «Человек–ИИ–Человек» в настоящей модели понимается спе-

цифическая особенность переговорной деятельности, образуемая двумя субъектами (стороны 

переговоров) и ИИ, выступающим в качестве нового класса орудия труда, опосредующего их 

профессиональное взаимодействие. В отличие от классической системы «Человек–Человек», 

в которой коммуникация осуществляется непосредственно, и от классической эргатической си-

стемы «Человек–Машина», в которой техническое средство выполняет детерминированные 
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операции и не участвует в социальном взаимодействии, эргатическая система «Человек–ИИ–

Человек» характеризуется тем, что социальное взаимодействие двух субъектов опосредуется 

алгоритмической системой, способной к самостоятельной аналитической, коммуникативной и 

генеративной активности. 

Структурно эргатическая система «Человек–ИИ–Человек» образована тремя взаимосвязан-

ными компонентами. Первый компонент («Я-сторона») включает лидера переговорного про-

цесса и используемую им систему ИИ, образующих единицу взаимодействия. ИИ выступает 

орудием труда лидера переговорного процесса и расширяет его аналитические возможности, 

при этом лидер удерживает функции целеполагания, смысловой интерпретации, этической 

оценки и принятия итогового решения. Второй компонент («Они-сторона») включает оппо-

нента и используемый им ИИ, которые образуют симметричную единицу взаимодействия. Оп-

понент в системе «Человек–ИИ–Человек» может действовать как с использованием ИИ (обра-

зуя зеркальную эргатическую конфигурацию), так и без использования ИИ, что задаёт два ва-

рианта функционирования системы. Третий компонент (межсубъектный коммуникативный 

контур) образует пространство переговорного взаимодействия между «Я-стороной» и «Они-

стороной», через которое проходит как непосредственная коммуникация между двумя субъек-

тами, так и результаты использования ИИ с каждой из сторон. 

Эргатическая система «Человек–ИИ–Человек» обладает рядом свойств, отличающих её от 

классических систем:  

1. Асимметричное распределение когнитивных функций между человеком и ИИ. В отличие 

от классических эргатических систем, в которых функции человека и машины распределяются 

по операциональному принципу (моторные и сенсорные функции выполняет машина, интеллек-

туальные человек) [3, с. 244–256], в системе «Человек–ИИ–Человек» распределение идёт по-дру-

гому. Субъект может передавать ИИ операционно-аналитические, повторяющиеся и ресурсоём-

кие задачи интеллектуального характера, оставляя за собой функции целеполагания, смысловой 

интерпретации алгоритмических выводов, этической оценки рекомендаций и принятия оконча-

тельного решения с персональной ответственностью за результат [18, с. 60–73]. 

2. Опосредованность и рефлексивность коммуникации. В классической системе «Человек–

Человек» коммуникация двух субъектов происходит непосредственно [10, с. 152–162]. В эргати-

ческой системе «Человек–ИИ–Человек» взаимодействие дополняется опосредованным взаимо-

действием каждого субъекта с аналитическими выводами ИИ. Это требует от участников посто-

янной рефлексии в отношении позиций друг друга и дополнительно рефлексии в отношении до-

стоверности, уместности и границ использования рекомендаций ИИ [7, с. 86–110].  

3. Цикличность. Деятельность субъекта в системе разворачивается по замкнутому циклу: 

запрос человека к ИИ → обработка данных ИИ → формулирование рекомендаций → интер-

претация и действие субъекта → новый запрос с учётом обратной связи. При этом современные 

системы ИИ способны к обучению и адаптации на основе таких циклов, что делает эргатиче-

скую систему динамически развивающейся [24, с. 856–894].  

4. Когнитивно-смысловой разрыв между высокой скоростью анализа больших объёмов дан-

ных ИИ и способностью субъекта к интерпретации, пониманию смыслов и этической оценке 

[9, с. 145–172; 23, с. 87–124]. 

2. Лидер переговорного процесса как ведущий субъект эргатической системы 

Центральная позиция в эргатической системе «Человек–ИИ–Человек», которая характери-

зует переговорный процесс с использованием ИИ, принадлежит лидеру переговорного про-

цесса как ведущему субъекту профессиональной деятельности на «Я-стороне» системы. 

Именно лидер переговорного процесса использует ИИ как новое орудие труда, интегрирует 

результаты его работы в свои профессиональные решения и вступает в коммуникативное вза-

имодействие с оппонентом, представляя интересы своей стороны. Лидер переговорного про-

цесса реализует все функции, которые не могут быть делегированы ИИ. 

В современной литературе по переговорам выделяется несколько различных по содержа-

нию и уровню лидерских позиций: главный переговорщик (chief negotiator), координирующий 
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переговорный процесс в целом; ведущий переговорщик (lead negotiator), ведущий конкретную 

переговорную сессию; лидер профильной переговорной подгруппы (issue leader, subteam lead), 

отвечающий за работу в рамках одного предметного кластера повестки [14, с. 18–84; 15, с. 27–

82; 11, с. 14–48]. В настоящей модели объектом психологического анализа выступает именно 

лидер профильной переговорной подгруппы. 

Выбор такого объекта обоснован четырьмя аргументами. Теоретическим: именно на уровне 

профильной подгруппы в полной мере реализуется распределённое лидерство [30, с. 423–451; 

31, с. 11–62] и проявляется специфика командной переговорной деятельности. Технологиче-

ским: внедрение ИИ в переговорный процесс в первую очередь затрагивает предметно-анали-

тические вопросы (экспертизу контракта, оценку финансовой модели, прогнозирование рис-

ков), то есть вопросы, решение которых осуществляется профильными подгруппами. Иссле-

довательским: фигура главного переговорщика имеет разработанный категориальный аппарат, 

тогда как лидер профильной подгруппы остаётся менее изученным [14, с. 84–122]. Практиче-

ским: в современной практике корпоративных сделок профильные подгруппы являются основ-

ным операциональным звеном переговорного процесса. 

Под лидером переговорного процесса в настоящей работе понимается назначенный руко-

водитель профильной переговорной подгруппы, реализующий лидерскую деятельность в зоне 

своей предметной ответственности через интеграцию усилий команды, координацию работы с 

ИИ как новым орудием труда и принятие персональной ответственности за результат в своей 

части соглашения. Лидерство в этой позиции имеет двойной источник: формальное назначение 

главой переговорной делегации на основании профессиональной экспертизы и реальная реа-

лизация интегративной функции (формирование подгруппы как коллективного субъекта пере-

говорной деятельности) [29, с. 72–80]. Это согласуется с устойчивым в отечественной соци-

альной психологии разграничением формального и неформального лидерства [27, с. 41–94; 28, 

с. 91–98], согласно которому эффективное руководство в группе формируется там, где фор-

мальный статус подкрепляется реальной лидерской активностью. 

3. Двухуровневая функциональная структура деятельности лидера 

Профессиональная деятельность лидера переговорного процесса в эргатической системе 

«Человек–ИИ–Человек» реализуется через двухуровневую функциональную структуру. 

Первый уровень – классические функции лидера переговорного процесса: подготови-

тельно-аналитическая, коммуникативно-представительская, координационная, решающая и 

контрольно-оценочная [11, с. 49–94; 12, с. 56–112; 13, с. 71–138; 14, с. 84–162]. Эти функции 

сохраняют операциональную основу деятельности лидера преговорного процесса и опреде-

ляют сам факт того, что переговорный процесс в эргатической системе с ИИ остаётся таковым, 

а не сводится к управлению ИИ. 

Второй уровень – пять специфических функций, обусловленных опосредованием профес-

сиональной задачи ИИ как новым классом орудий труда. Эти функции надстраиваются над 

классической основой и интегрируются с ней в единую функциональную структуру. Функция 

стратега в эргатической системе «Человек–ИИ–Человек» состоит в целеполагании и формиро-

вании стратегического вектора переговоров, не подлежащих делегированию системе ИИ. 

Функция интерпретатора состоит в смысловом наполнении формализованных алгоритмиче-

ских выводов системой значений, недоступных ИИ [9, с. 145–198]. Функция контролёра в усло-

виях ИИ существенно расширяется по сравнению с классической контрольно-оценочной функ-

цией переговорщика. Контроль распространяется не только на ход переговоров и работу ко-

манды, но и на работу ИИ – на достоверность её выводов, на выявление систематических ис-

кажений алгоритмического анализа, на оценку границ применимости рекомендаций ИИ [17, с. 

230–253; 19, с. 201–220]. Функция эмоционального интегратора состоит в управлении эмоци-

ональным климатом переговорного взаимодействия и удержании подлинной эмоциональной 

связи в команде и с оппонентом. Функция нравственного арбитра состоит в окончательном 

этическом выборе по решениям, рекомендованным системой ИИ, и в принятии морально-нрав-

ственной ответственности за итоговый исход переговоров [23, с. 87–164]. 
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Соотношение между классическими и специфическими функциями имеет три возможных 

варианта: 1) трансформация содержания классической функции – классическая контрольно-

оценочная функция расширяется через содержание новой функции контролёра, поскольку кон-

троль теперь распространяется на работу алгоритмической системы; 2) усиление значимости 

функции в условиях специфических рисков – классическая коммуникативно-представитель-

ская функция сохраняется, но в условиях имитации эмпатии алгоритмическими системами воз-

растает значимость функции эмоционального интегратора [22, с. 73–100]; 3) порождение прин-

ципиально новой функции, не имеющей прямого аналога в классической структуре – функция 

нравственного арбитра появляется именно в эргатической системе с использованием ИИ, так 

как именно в ней возникает риск делегирования морально-нравственного выбора алгоритми-

ческой системе [2, с. 40–60; 23, с. 145–164]. 

Реализация специфических функций опирается на пятикомпонентный состав профессио-

нальных компетенций, выводимый из ценностно-смыслового направления в теории лидерства 

[25, с. 1–58; 26, с. 33–104]: компетенция смыслополагания и координации деятельности (обес-

печивает функцию стратега); компетенция выстраивания и управления доверием (обеспечи-

вает функцию эмоционального интегратора); компетенция управления когнитивной неопреде-

лённостью (обеспечивает функцию интерпретатора); компетенция интеграции искусственного 

и человеческого интеллекта (обеспечивает функцию контролёра); компетенция этической ре-

флексии и ответственного принятия решений (обеспечивает функцию нравственного арбитра). 

Каждая компетенция обеспечивает реализацию одной соответствующей функции, формируя 

соответствие между двумя компонентами модели. 

4. Типология стратегий использования ИИ лидером 

Индивидуальные особенности реализации деятельности лидера в эргатической системе 

«Человек–ИИ–Человек» проявляются в форме относительно устойчивых стратегий использо-

вания ИИ. Под стратегией использования ИИ понимается индивидуально-типичный способ 

использования субъектом труда системы ИИ, проявляющийся в частоте обращения к ней и сте-

пени критической оценки её рекомендаций. 

В литературе индивидуальные различия в работе с алгоритмическими системами системати-

зированы по двум основным осям: частоте обращения субъекта к системе как поведенческому 

индикатору интенсивности использования и критичности оценки рекомендаций системы как со-

держательной характеристике отношения субъекта к её выводам [17, с. 230–253; 18, с. 50–80]. 

Пересечение этих двух осей задаёт возможные стратегии использования ИИ лидером переговор-

ного процесса [33, с. 181–188]. Игнорирующая стратегия использования ИИ характеризуется 

низкой частотой обращения лидера к системе ИИ при любом уровне критичности оценки её ре-

комендаций. Пассивно-доверительная стратегия использования ИИ характеризуется высокой ча-

стотой обращения лидера к системе ИИ при низкой критичности оценки её рекомендаций. Ак-

тивно-аналитическая стратегия использования ИИ характеризуется высокой частотой обращения 

лидера к системе ИИ при высокой критичности оценки её рекомендаций. 

Предложенная типология представляет собой развитие классификации R. Parasuraman и 

V. Riley применительно к работе с генеративным ИИ на основе больших языковых моделей в 

переговорной деятельности. По сравнению с исходной четырёхкомпонентной классификацией 

(use, misuse, disuse, abuse) [17, с. 230–253] предложенная типология конкретизирована через 

два основания – частоту обращения и критичность оценки – и сужена до трёх стратегий, отра-

жающих реально встречающиеся стратегии использования ИИ лидерами переговорного про-

цесса. Необходимо отметить, что «abuse» (намеренный отказ от обоснованных рекомендаций 

системы по нетехническим основаниям) для добровольного использования ИИ в переговорной 

деятельности не характерен и в типологию не включается. 

5. Факторы выбора стратегии и интегральная модель деятельности лидера 

Эффективность профессиональной деятельности лидера в эргатической системе «Человек–

ИИ–Человек» определяется двумя взаимосвязанными компонентами: выбираемой стратегией 

использования ИИ и полнотой реализации пяти специфических функций. Эти два компонента 
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находятся в отношениях двусторонней детерминации. С одной стороны, выбранная лидером 

стратегия задаёт рамку, в которой реализуются специфические функции: при игнорирующей 

стратегии большинство специфических функций не получают предмета приложения; при пас-

сивно-доверительной стратегии функции стратега, контролёра и нравственного арбитра ока-

зываются ослабленными, поскольку лидер фактически делегирует системе ИИ часть смыс-

лополагающих и оценочных операций; при активно-аналитической стратегии все пять функ-

ций получают полноценную реализацию. С другой стороны, степень реализации пяти специ-

фических функций становится фактором выбора стратегии: лидер, способный к рефлексив-

ному контролю выводов ИИ, к этической оценке его рекомендаций и к смысловой интерпрета-

ции алгоритмических данных, склоняется к активно-аналитической стратегии [7, с. 86–143]; 

лидер, для которого эти функции остаются неразвитыми, естественным образом выбирает 

либо игнорирующую стратегию (из-за невозможности удержать рефлексивную дистанцию по 

отношению к ИИ), либо к пассивно-доверительной (из-за невозможности критической оценки 

его выводов) [20, с. 114–126; 21, с. 90–103]. 

Выбор стратегии использования ИИ лидером переговорного процесса детерминируется 

двумя группами факторов – личностными и организационными. К личностным факторам, теоре-

тически связанным со склонностью к активно-аналитической стратегии, относятся: мотивация 

достижения как ориентация на самостоятельное преобразование ситуации, противопоставленная 

мотивации избегания неудач; интернальный локус контроля как готовность нести ответствен-

ность за результат собственной деятельности с ИИ; толерантность к неопределённости как спо-

собность работать с вероятностным характером выводов алгоритмической системы без прежде-

временного схлопывания неопределённости через некритическое принятие рекомендаций ИИ; а 

также рефлексивные способности субъекта труда [7, с. 86–143; 8, с. 81–127]. К организационным 

факторам, поддерживающим активно-аналитическую стратегию, относятся: наличие в организа-

ции формализованных регламентов работы с ИИ, программ профессиональной подготовки к ис-

пользованию ИИ, культуры критической оценки алгоритмических рекомендаций, а также си-

стема распределения ответственности за результаты работы с ИИ, удерживающая персональную 

ответственность субъекта труда [25, с. 1–58; 26, с. 33–104; 23, с. 145–164]. 

Интегральная модель деятельности лидера переговорного процесса, таким образом, вклю-

чает: внешнюю рамку эргатической системы «Человек–ИИ–Человек»; ядро в виде лидера пе-

реговорного процесса как назначенного руководителя профильной переговорной подгруппы; 

функциональный компонент в виде двухуровневой структуры функций; стратегический ком-

понент в виде трёх типов стратегий использования ИИ; компонент личностных и организаци-

онных факторов выбора стратегии; и компонент эффективности профессиональной деятельно-

сти как зависимой переменной модели. Все компоненты модели связаны отношениями взаим-

ной детерминации (рисунок 1, разработан автором). 

Эффективность деятельности лидера переговорного процесса в формирующейся эргатиче-

ской системе «Человек–ИИ–Человек» определяется тем, насколько он способен адаптиро-

ваться к специфическим условиям этой системы: удержать функции, не подлежащие делеги-

рованию алгоритмической системе; выбрать стратегию использования ИИ, согласованную с 

целями и контекстом профессиональной деятельности; поддерживать персональную ответ-

ственность за результат при работе с алгоритмическими выводами. 

6. Теоретическое и практическое значение модели 

Теоретическое значение предложенной модели состоит в расширении категориального ап-

парата психологии труда применительно к новому классу профессиональных ситуаций – ра-

боте субъекта труда с ИИ как новым классом орудий труда. Введённая категория эргатической 

системы «Человек–ИИ–Человек» открывает возможности для систематического анализа ши-

рокого спектра профессиональных деятельностей, опосредованных алгоритмическими систе-

мами. Система функций деятельности лидера переговорного процесса может быть применена 

к анализу других сфер профессиональной деятельности в эргатических системах с использо-

ванием ИИ [4, с. 96–148; 6, с. 246–298]. Типология стратегий использования ИИ расширяет 
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классификацию R. Parasuraman и V. Riley применительно к работе с генеративным ИИ [17, с. 

230–253; 32, с. 181–188]. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 1 – Модель деятельности лидера переговорного процесса в эргатической системе 

«Человек–ИИ–Человек» 
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ветствии с моделью функциональный компонент образует ядро активно-аналитической страте-
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ИСПОЛЬЗОВАНИЯ ИИ 
(частота обращения × 

критичность оценки) 

 

игнорирующая 

пассивно-доверительная 

активно-аналитическая 

             взаимная детерминация      со специфическими функциями 

ДВУХУРОВНЕВАЯ ФУНКЦИОНАЛЬНАЯ СТРУКТУРА 

Классические функции переговорщика: 
1) подготовительно-аналитическая 2) коммуникативно-представительская 3) координационная 

4) принятия решения 5) контрольно-оценочная 

Специфические функции в условиях использования ИИ: 
стратег · интерпретатор · контролёр · эмоциональный интегратор · нравственный арбитр 

ЭФФЕКТИВНОСТЬ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ ЛИДЕРА ПЕРЕГОВОРНОГО ПРОЦЕССА 
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смещается с попыток отбора субъектов по личностному профилю на развитие функциональной 

стороны деятельности [5, с. 76–142]. Это задаёт принципиально иной подход к подготовке спе-

циалистов, ведущих профильные переговорные подгруппы в условиях работы с ИИ. 

 

Выводы и заключение 

 

1. Введена категория эргатической системы «Человек–ИИ–Человек», в рамках которой ве-

дется переговорная деятельность. Система образуется двумя субъектами и ИИ как новым клас-

сом орудий труда, с трёхкомпонентной структурой и четырьмя свойствами. 

2. Объектом психологического анализа в модели выступает лидер переговорного процесса 

как назначенный руководитель, реализующий лидерскую деятельность в зоне своей сферы от-

ветственности. 

3. Разработана расширенная двухуровневая функциональная структура деятельности ли-

дера: классические функции переговорщика сохраняют операциональную основу деятельно-

сти; пять специфических функций (стратега, интерпретатора, контролёра, эмоционального ин-

тегратора, нравственного арбитра) образуют надстройку, обусловленную опосредованием про-

фессиональной задачи ИИ. 

4. Описана трёхкомпонентная типология стратегий использования ИИ лидером (игнориру-

ющая, пассивно-доверительная, активно-аналитическая), построенная по двум основаниям 

(частоте обращения к системе и критичности оценки её рекомендаций) и развивающая класси-

фикацию R. Parasuraman и V. Riley применительно к работе с генеративным ИИ. 

5. Описаны личностные (мотивация достижения, интернальный локус контроля, толерант-

ность к неопределённости, рефлексивные способности) и организационные (регламенты, под-

готовка, культура критической оценки, распределение ответственности) факторы выбора стра-

тегии; зафиксирована двусторонняя детерминация между стратегией использования ИИ и пол-

нотой реализации функциональной структуры. 

6. Представленная модель составляет теоретическую основу для разработки программ про-

фессиональной подготовки лидеров переговорного процесса к работе с системами ИИ с акцен-

том на формирование функциональной структуры деятельности. 

Ограничения исследования связаны с теоретическим характером работы: предложенная мо-

дель требует эмпирической верификации на материале реальной переговорной деятельности 

профильных подгрупп. Перспективы дальнейших исследований включают эмпирическую опе-

рационализацию пяти специфических функций; разработку диагностического инструментария 

стратегий использования ИИ; экспериментальное исследование связей между стратегиями и 

эффективностью переговоров; апробацию программ профессиональной подготовки лидеров, 

построенных на основе предложенной функциональной структуры. 
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