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RECENZJA

rozprawy doktorskiej mgr Agaty Jaskélskiej pt. ,,Zarzqdzanie procesem negocjacji ze szczegéinym
uwzglednieniem fazy przygotowari”, napisanej pod kierunkiem prof. dr hab. Tadeusza Oleskyna na

Wydziale Zarzadzania i Komunikacji Spotecznej Uniwersytetu Jagielloriskiego w Krakowie

Podstawg sporzadzenia recenzji jest pismo dr hab. Jacka Olszewskiego, prof. UJ z dnia 12.01.2014
(WSKZ/4010/7/14/15) informujace o decyzji Rady Wydziatu Zarzadzania i Komunikacji Spotecznej

powotujgcej na recenzenta dr hab. Elzbiete Kowalczyk, prof. nadzw. UEP

1. Tematyka rozprawy

Opiniowana rozprawa doktorska mgr Agaty Jaskélskiej stanowi monograficzne studium na
temat zarzgdzania procesem negocjacji biznesowych oraz niezwykle istotnej roli fazy przygotowan
dla przebiegu catego procesu. Praca stanowi niewatpliwy wkiad, zwiaszcza za sprawa
zaprezentowanych w niej wiasnych badari empirycznych, we wzbogacenie wiedzy z analizowanego
obszaru spotecznej rzeczywistosci.

Zamyst Autorki miat stuzy¢ podkresleniu znaczenia pierwszej fazy dla wynikéw osigganych
przy negocjacyjnym stole. Wynika to z przekonania Autorki o wadze fazy przygotowawczej i
jednoczesnym jej niedocenianiu przez osoby zajmujace sie od strony praktycznej sztuka negocjacji.

Ujecie problemu oraz otrzymane rezultaty badawcze niewatpliwie moga przyczynic¢ sie do
zmiany pogladow oraz zachowarn praktykéw negocjacyjnych, ktérzy czesto pomijaja lub minimalizujg
proces przygotowania do negocjacji. Recenzowana rozprawa doktorska ma szczegélne znaczenia dla

ulepszenia praktyki gospodarczej.

2. Ogodlna ocena waloréw merytorycznych pracy
Recenzowana praca ma charakter teoretyczno-empiryczny, przy czym cze$é empiryczng i
wynikajace z niej ustalenia, obejmujgce m.in. skonstruowanie modelu struktury fazy przygotowan do
negocjacji oraz rekomendacje i zalecenia dla nauki i praktyki zarzadzania organizacjami, oceniam

znacznie wyzej anizeli czgS¢ teoretyczng. Ta druga zyskataby znacznie na walorze naukowym, gdyby



Autorka odwofata sie w jej opracowaniu do wynikéw badan empirycznych nad negocjacjami,
zawartych w licznych artykutach poswieconych problematyce negocjacji. W czeéci teoretycznej
Autorka niejednokrotnie wpada w putapke opracowywania zagadnien w stylu poradnikowym,
cennym z punktu widzenie praktyki negocjacyjnej ale o niezbyt duzym tadunku naukowym.

We wstepie pracy mgr Agata Jaskdlska formutuje cele i tezy pracy. Cel pracy zostat
sformutowany w nastgpujacy sposéb: Zwrdcenie uwagi na znaczenie wagi przygotowar do
negocjacji, zbadanie jej struktury i wplywu na caly proces negocjacji oraz jego efektywnosc [s. 5] i
zostat on przez Autorke zrealizowany. Jednakze mozna mieé¢ watpliwoséci co do miernikéw jakimi
mozna dokonac oceny dos¢ nieprecyzyjnych poje¢ pojawiajgcych sie w tresci tez szczegétowych (np.
jaka jest miara niedocenienia, jak ocenic¢ zwigkszony komfort prowadzenia negocjacji). Brak precyzji
przy formutowaniu tez szczegétowych powoduje, ze dowodzenie nie jest do korica jasne. By¢ moze
Autorka nie wypowiedziata expressis verbis swoich myéli, co spowodowato ie dowody
potwierdzajgce tezy szczegétowe nie sg do koAca przekonywujace. Miejscami tez przedwczesne,
poniewaz przyjg¢ hipotezy mozna bytoby dopiero po catoiciowej analizie badar ilosciowych i
jakosciowych, a nie jak to uczynita Autorka po prezentacji badan ankietowych. To co w recenzowanej
dysertacji zastuguje na szczegélng pochwate to prezentacja wynikéw badan teoretycznych oraz
empirycznych zawarty w opracowanym autorskim modelu struktury fazy przygotowan do negocjacji

oraz rekomendacje dla praktyki i nauki w obszarze negocjacji.

3. Konstrukcja pracy i uwagi szczegétowe

Przedioiona przez Panig mgr Agate Jaskdlska praca doktorska liczy 179 stron i jest
skonstruowana w sposéb prawidtowy oraz typowy dla dysertacji doktorskich. Rozprawa sktada sie z
wprowadzenia, pigciu rozdziatéw, zakoriczenia, bibliografii oraz aneksu z zatacznikami.

We wprowadzeniu Autorka przedstawia uzasadnienie podjecia tematu, wskazujac na luke
poznawczg ktérg dostrzegta, a wynikajacg z matej liczby opracowan i badai poswieconych fazie
przygotowan do negocjacji. Tutaj tez zostaty przedstawione cele, gtéwny i szczegétowe, oraz tezy
pracy. Dalej zasygnalizowana zostata zawarto$¢ poszczegdinych czesci pracy. Na stronie 4 Autorka,
uzywa pojecia ,,cze5¢ metodologiczna” pracy, w mojej opinii nalezy méwic o ,,czesci metodycznej”.

Rozdziat | zatytutowany jest Wybrane kwestie teoretyczne z zakresu negocjacji i porusza takie
zagadnienia jak zdefiniowanie procesu negocjacji, uwypukla zwigzki negocjacji z zarzadzaniem,
omawia warunki, ktére motywuja strony do podjecia negocjacji, podane s3 takze cechy dobrego
negocjatora oraz podkreslona zostata rola komunikacji w negocjacjach. W przytoczonych w tym
rozdziale definicjach brakuje moim zdaniem wskazania kryterium, ktérym postuiyta sie Autorka
przywotujgc ich kolejne przyktady, warto bytoby w tym miejscu podzieli¢ definicje np. na waskie i
szerokie podejscie do definiowania tego skompilowanego procesu. Co prawda Autorka na stronie 10
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wprowadza pewien porzadek w definicjach dzielgc je ze wzgledu na cel. Pierwsza grupa skupia sie na
osiggnigciu porozumienia, druga na rozwigzaniu konfliktu. Z kolei na stronie 12 Autorka pisze, ze
»~manipulacje ( w negocjacjach) dziafajg tylko na krotko...”, stwierdzenie to wydaje sie dyskusyjne ( a
przynajmniej oparte o podejscie normatywne), gdyz sg przyktady, gdy zwigzki oparte na manipulacji
moga by¢ bardzo dtugie, zwtaszcza gdy celem oddziatywarn manipulacyjnych sg psychologiczne
deficyty drugiej strony.  Korczac rozwazania definicyjne Autorka sformutowata na str. 13 wtasng, w
moim odczuciu trafng, definicje negocjacji. W dalszej czesci rozdziatu Autorka rozprawy podkresla
range negocjacji i ich zwigzek z zarzadzaniem, co pocigga za soba konieczno$¢ budowania u osob
zarzadzajgcych kompetencji negocjacyjnych. Stwierdza, tez ze oprocz rangi jakie posiadajg
negocjacje indywidualne np. zwigzane z zarzadzaniem kapitatem ludzkim, istotne sg tez negocjacje
zbiorowe, np. ze zwigzkami zawodowym. Ten podrozdziat trafnie oddaje znaczenie negocjacji dla
skutecznego funkcjonowania organizacji. W kolejnym podrozdziale Autorka zapowiedziata analize
warunkéw podjecia negocjacji, jednakze w zaprezentowanym, wielowatkowym fragmencie zabrakto
mi wskazania warunkéw spustowych, ktére przyczyniaja sie do uruchomienia catego procesu
negocjacji. Z kolei opisujac cechy dobrego negocjatora, mozna bytoby sie odnie$¢ do wielu badan
empirycznych z tego zakresu, do ktérych jednak Autorka nie siegnetfa, poprzestajac na wiedzy
bardziej poradnikowej niz naukowej analizie zagadnienia. W podrozdziale opisujgcym komunikacje w
procesie negocjacji, Autorka rozprawy doktorskiej, przytacza typy osobowosci wedtug Hogana,
wydaje sie, Ze te rozwaiania bardziej pasowalyby do czesci o cechach negocjatora. Rysunek 3
zamieszczony na str. 26 ukazujacy te typologie zostat zatytutowany ,Typy osobowosci wedtug K.
Hogana krzywe, niestaranne”, co zresztg trafnie oddaje grafike tego rysunku. Ten fragment, jak i
cata, dysertacja zyskataby duzo na wartosci, gdyby Autorka siegneta do badan empirycznych
poswieconych negocjacjom. Opracowan takich nalezy poszukiwac w licznych artykutach naukowych
zawartych w czasopismach naukowych poswieconych problematyce negocjacji, podejmowania
decyzji, zachowan organizacyjnych. Autorka nie unikneta putapki opracowania poradnikowego, co
moze wynikac z faktu, ze gtéwnie opierata sie na tatwo dostepnych na polskim rynku wydawniczym
publikacjach ksigzkowych, wérdd ktdrych odsetek pozycji stricte naukowych jest niewielki. Powoduje
to, ze np. Autorka twierdzi, ze ,sygnaty wysytane przez ciato sq genetycznie zakodowane w ludzkiej
podswiadomosci” (s. 33}, co jest stwierdzeniem dyskusyjnym. Mgr Agata Jaskdlska formutuje
zalecenia, rady i wskazéwki, co moze by¢ cenne dla praktyki negocjacji, ale ma jednoczesnie
ograniczony charakter naukowy, brak jest gtebszej refleksji naukowe;j.

Rozdziat drugi pracy jest zatytutowany Fazy procesu negocjacji, a w jego tresci Autorka
porusza bardzo wiele probleméw, wychodzgcych poza zasugerowang tytutem rozdziatu tematyke.
Szkoda, ze Autorka w tak zatytutowanym rozdziale nie zaprezentowata réznych podejs¢ badaczy do

omawianego przez nig zagadnienia. W literaturze przedmiotu odnalezé¢ mozina podejscia od 2-
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fazowych po 6-fazowe. Oczywiscie Autorka miata prawo wybrac propozycje 3-fazowa, co tez uczynita.
Na kanwie dokonanego wybory, omdwione zostaty bardzo rézne zagadnienia (m.in. mediacje, style
rozwigzywania konfliktow, zaktdcenia percepcyjne, zasady prowadzenia licytacji) , co troche utrudnia
percepcje i odczytanie mysli przewodniej Autorki. Szczegdlnie duzo miejsca zostato poswigcone, co
jest zrozumiate biorgc pod uwage temat pracy, fazie przygotowan. Autorka rozprawy doktorskiej
czyni to z nalezytg uwagg i wnikliwoscig. Rozdziat koriczy jednak dosc lakoniczne oméwienie fazy
zwigzanej z zawarciem kontraktu koricowego, natomiast cze$¢ opracowan dotyczacych faz negocjacji
wyodrebnia takze kolejng faze — postnegocjacyjng

Rozdziat trzeci zatytutowany zostat Strategie i techniki wybierane w fazie przygotowan,
majgce wpfyw na przebieg procesu negocjacji i zawarty kontrakt koricowy, jest ostatnim z rozdziatow
teoretycznych. Autorka skonstruowata ten rozdziat dzielac go na dwa gtowne obszary wedtug
przyjetej strategii: wygrana-wygrana oraz wygrana—przegrana. W czesci analizujgcej strategie
wygrana — wygrana, zostaly oméwione negocjacje integracyjne, negocjacje oparte na zasadach oraz
negocjacje przetamujace. Wytonione strategie sg dos¢ zbiezne w  swej mysli przewodniej i dlatego
warto bytoby zadac sobie pytanie jakie sg najistotniejsze réznice miedzy nimi. Natomiast w czesci
prezentujacej strategie przegrany — wygrany Autorka omawia negocjacje konfrontacyjne oraz
techniki perswazji w kontekscie strategii wygrany — przegrany, takie ujecie problemu stawia
perswazje jako technike ulokowang po ciemnej strony negocjacji. Czy jednak perswazja, jako metoda
wywierania wptywu, jest zawsze tagczona ze strategia w ktdrej pragnie sie doprowadzi¢ do przegranej
przeciwnika?

Kolejny rozdziat dysertacji jest zatytutowany Metodyka i zakres badar wiasnych z obszaru
fazy przygotowania do negocjacji, jest tym samym poczatkiem czesci empirycznej. Autorka ponownie
przytacza w nim cel gtéwny oraz szczegétowe oraz teze gtdwng oraz tezy szczegotowe. Tezy, a w
zasadzie hipotezy, szczegétowe sa w moim odczuciu sformufowane zbyt mafo precyzyjnie i
jednoznacznie, co utrudnia pdiniejszy proces ich dalszej weryfikacji. Na szczegélng pochwate
zastuguje natomiast przywotanie w tresci rozprawy nazwiska konsultanta statystycznego, dr hab.
Romualda Polczyka, co jest szczegdlnie cenne w kontekscie aktualnej debaty o etycznej postawie
badawcze]j. Autorka rozprawy postuzyta sie skonstruowang przez siebie ankietg badawczg zatgczong
w aneksie opracowania, obok badan ankietowych przeprowadzita tez wywiady pogtebione wedtug
przygotowanego scenariusza rozmowy. Potaczenie metod ilosciowych i jakosciowych jest bardzo
cenng, przyjeta przez mgr Agate Jaskdlskg metodyka postepowania badawczego. Dobor préby do
badan ankietowych zostat wykonany w sposéb rzetelny i zgodny ze standardami prowadzenia badan
naukowych, a w prébie poddanej ankietyzacji znalazfo sie 159 osdb negocjujacych zawodowo i
podzielonych na grupe — menedzerow najwyiszego szczebla, pozostatych menedieréw oraz

specjalistéw handlowych. Umozliwito to Autorce prowadzenie dalszych analiz, w oparciu o analize
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wariancji ANOVA, statystyczne poréwnania migdzygrupowe oraz statystykg opisowa. Zwiaszcza
poréwnania miedzygrupowe daly ciekawe wyniki, szkoda, ze Autorka nie sformutowata hipotezy
szczegbtowej dotyczacej tej analizy. Nie umniejsza to jednak faktu istotnoéci poznawczej i walorow
aplikacyjnych otrzymanych rezultatéw. Natomiast analiza interkorelacji pomiedzy pytaniami dowodzi
moim zdaniem tego, Ze negocjatorzy skupiajg si¢ na wybranych elementach przygotowan i je
szczegblnie draza. Natomiast argumentéw za przyjeciem hipotez szczegétowych mozna w wigkszym
stopniu doszukiwa¢ sie w wynikach badan jakosciowych, anizeli ilosciowych. W konkluzjach
dotyczacych przeprowadzonych badari ankietowych Autorka stwierdza, ze hipoteza gtéwna pracy
(Przygotowanie do negocjacji stanowi bardzo waing, aczkolwiek niedoceniang faze procesu
negocjacyjnego) zostata przez nig potwierdzona. Jednak méj niedosyt budzi brak jasnej miary owego
niedoceniania, jak tez jasnych dowodéw wyprowadzonych z iloéciowych analiz empirycznych na
poparcie hipotez szczegdtowych; konkluzje dotyczace ich weryfikacji powinny znalez¢ sig raczej po
tacznym zaprezentowaniu badar jakosciowych, jak i analiz ilosciowych.

Bardzo istotne i zarazem ciekawe s3a studia przypadkéw, ktére zostaty opisane w
recenzowanej dysertacji doktorskiej. W bardzo duzym stopniu wzbogacajg one wartos¢ pracy.
Autorka opisuje w nich sze$¢ przypadkéw negocjacji zakoriczonych sukcesem i sze$¢ zakonczonych
niepowodzeniem. Mgr Agata Jaskélska podkresla role opracowania BATNA i uwaza jj za kluczowy
czynnik sukcesu negocjacyjnego, a takze ukazuje, ze badane osoby dostrzegaja role fazy przygotowan
dla powodzenia catych negocjacji. Autorka tez stusznie zaznacza, co udafo sig potwierdzi¢ dzieki
studiom przypadkéw, ze niejednokrotnie sukcesem nie tyle jest podpisanie umowy, co wycofanie sie
2z rozméw, gdyz w przeciwnym przypadku mogtoby to niekorzystnie wptyna¢ na sytuacje firmy.
Cennym i nowatorskim wktadem w rozw6j nauki o zarzadzaniu jest opracowany przez Autorke model
struktury fazy przygotowarn do negocjacji (s. 147).

We whnioskach koricowych i rekomendacjach dla nauki i praktyki zarzadzania Mgr Agata
Jaskélska w 10 punktach celnie pointuje wyniki swych badan zaréwno teoretycznych, jak i
empirycznych. Lokujac recenzowang prace w obszarze badawczym, nalezy stwierdzic, ze dotyczy ona:

e Kwestii zwigzanych z zarzadzaniem organizacjami gospodarczymi,

e Badaniami empirycznymi objeci zostali menedzerowie, podzieleni ze wzglgdu na zajmowany
szczebel organizacyjny na dwie grupy, oraz przedstawiciele handlowi,

e Rekomendacje i wnioski koricowe dotyczg usprawniania proceséw zwigzanych z petnieniem

w organizacjach roli negocjatora.

Biorac powyisze pod uwage mozna stwierdzi¢, ze dysertacja doktorska Pani mgr Agaty Jaskolskiej

miesci sie w dziedzinie nauk ekonomicznych i dyscyplinie nauk o zarzadzaniu.



Konkluzja

Mgr Agata Jaskélska opanowata ogéing wiedze teoretyczng z zakresu nauk o zarzadzaniu
oraz umiejetnoé¢ prowadzenia samodzielnych badan naukowych w stopniu wystarczajacym, a
recenzowana rozprawa doktorska spetnia wymogi stawiane rozprawom  doktorskim w Swietle
Ustawy z dnia 14 marca 2003 o stopniach i tytule naukowym, z poiniejszymi zmianami. Nadto miesci
sie ona w dziedzinie nauk ekonomicznych i dyscyplinie nauki o zarzagdzaniu.

Reasumujac, uwzgledniajac zmieszczone powyiej uwagi krytyczne, rekomenduje przyjecie
przez Rade Wydziatu Zarzadzania i Komunikacji Spotecznej Uniwersytetu Jagiellonskiego, rozprawy
napisanej przez mgr Agate Jaskolska pt. Zarzqdzanie procesem negocjacji ze szczegélnym
uwzglednieniem fazy przygotowari pod kierunkiem naukowym prof. dr hab. Tadeusza Oleksyna

oraz wnosze o dopuszczenie mgr Agaty Jaskélskiej do publicznej obrony przediozonej dysertacji.

Clibuete (2o Vuy

Elzbieta Kowalczyk



