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1. Uzasadnienie istotnosci podjetego problemu badawczego

Problem emocji w sytuacjach zawodowych i relacjach interpersonalnych jest od wielu
lat bardzo istotnym przedmiotem badan oraz czynnikiem warunkujgcym skutecznosé w
kierowaniu ludzmi oraz osigganiu celéw dla i poprzez innych ludzi, co jest jednym z
wazniejszych wyroznikdw zarzgdzania. Ma on charakter interdyscyplinarny i jest
podejmowany na gruncie réoznych obszaréw nauk o zarzadzaniu lub styku tychze nauk z
innymi dyscyplinami naukowymi, a w szczegdlnosci zarzadzania ludZmi, marketingu,
przywodztwa, czy psychologii zarzgdzania.

Stany emocjonalne doswiadczane w Zzyciu zawodowym, czego dowodzg wyniki
badari naukowych (takze te przywotywane w ocenianej rozprawie) wptywajg w sposob
istotny na postawy zawodowe, zachowanie w pracy, efekty pracy, ale takze satysfakcje z

pracy, a co za tym idzie podejscie do pracy, do wykonywanego zawodu i zycia w ogole.



Negatywny stan emocjonalny generuje stres, zanizong samoocene, problemy w
pracy, a nawet depresje, stopniowo obnizajgc jakos$¢ i zadowolenie z zycia. Przektada
sig tez na efektywnos¢ wykonywanej pracy, a to z tego powodu, ze pracownicy
poddawani negatywnym emocjom przejawiaja niski poziom autonomii, maja trudnosci w
komunikacji i w matym stopniu identyfikujg sie z wykonywana pracg. Pozytywny stan
emocjonalny wigze sie zas z satysfakcjonujacymi relacjami interpersonalnymi, mniejsza
liczbg popetnianych btedow oraz wigkszg motywacjg do pracy. Mozna wiec zaryzykowaé
teze, iz stany emocjonalne doswiadczane w sytuacjach zawodowych znajduja
przetozenie na jakos¢ zycia zawodowego, a takze jakos¢ zycia w ogole. W mojej ocenie
te wiasnie aspekty i takie naswietlenie problemu badawczego przemawia za
jednoznacznym usytuowaniem ocenianej rozprawy w dyscyplinie nauk o zarzgdzaniu w
naukach humanistycznych.

Zwracam uwage na te aspekty celowo, gdyz Autorka koncentrujgc sie na rozwigzaniu
waskiego problemu badawczego (wyrazonego poprzez cel badan i sformutowane
hipotezy badawcze), nie w sposob w peini zadowalajgcy naswietlita powyzsze
zagadnienia, co rozwing w dalszych punktach recenzji. Z jednej strony jest to zrozumiate
w kontekscie wymagar stawianych pracom doktorskim, z drugiej jednak strony moze ja
to narazi¢ na zarzut, ze praca ma charakter bardziej psychologiczny niz z obszaru nauk
0 zarzgdzaniu.

W zbiorze problemow zapewniajacych skuteczno$é¢ podejmowanych decyzji oraz
sprawnos¢ ich realizacji niewatpliwie jednak lokujg sie m.in. procesy negocjacii,
uczynione przedmiotem badan w ocenianej pracy. Przy podejmowaniu decyz;i
negocjatorzy ulegajg za$ czesto silnym stanom emocjonalnym, ktore istotnie wptywajg
na przebieg i rezultaty negocjaciji. Nie budzi watpliwosci fakt, ze wiedza o roli emocji w
negocjacjach pozwoli poméc w lepszym poznaniu przebiegu proceséw negocjacyjnych,
aby w efekcie moc lepiej poszukiwa¢ zarowno zrodet sukcesu jak i przyczyn nieudanych
transakcji, a takze lepiej kierowac takimi procesami, co wyczerpuje projekcyjna funkcje
nauk o zarzgdzaniu.

Zagadnienia dotyczace tak przedstawionego obszaru badawczego stanowia
gtowny problem badawczy rozprawy i mieszcza sie w zarysowanym wyzej kontekscie.
Podejmowane badania tej problematyki miaty dotad miejsce gtéwnie na gruncie psy-
chologii, posiadajac charakter na ogot wycinkowy z punktu widzenia celéw i zadan

stawianych przed naukami o zarzadzaniu. Problem pogtebia niedostatek badan em-



pirycznych i uogdlnien, ktore bytyby nie tylko dobrze rozpoznane w polskiej literaturze
nauk o zarzadzaniu, ale stanowity podstawe dla waznych praktycznych rekomendacji i
zalecen, wypetniajac przywotana wyzej projekcyjna funkcje nauk o zarzadzaniu. Up-
owaznia to do stwierdzenia, ze konieczne jest uporzadkowanie teorii i podjecie proby
syntezy dotychczasowych dokonan.

Wszystko to potwierdza w sposob jednoznaczny trafnosé, istotno$¢ oraz znacze-
nie podjetego w recenzowanej rozprawie problemu badawczego dla nauk o zarzadza-
niu ulokowanych w dziedzinie nauk humanistycznych.

Sformutowane powyzej zagadnienia staty sie przedmiotem badan oraz postuzyty

do okreslenia celu naukowych poszukiwan Autorki.

2. Cel pracy

Podstawowe zamierzenie badawcze Autorka rozprawy sformutowata w rozdziale 3 na
stronie 51 i sprowadza go do okreslenia celu przeprowadzonych badar. Definiuje go
jako: ,sprawdzenie, czy istnieje zwigzek miedzy dwiema zmiennymi zaleznymi - wynik
negocjacji i przebieg negocjacji (okreslony przez poziom ustepstw) - a zmiennymi
niezaleznymi”. Jednocze$nie wsérod zmiennych niezaleznych Autorka zaproponowata:

* zdolnos¢ do wykorzystywania emocji w celu wspomagania myslenia,

* zdolnosc do rozpoznawania emocji,

* wynik catkowity INTE,

* stosunek osoby badanej do negocjaciji,

* tendencje do uzyskiwania jak najwigkszych korzysci,

* ocene siebie jako dobrego/ztego negocjatora,

* realizacjg zamiarow i celow podczas negocjacii,

* oceng siebie i drugiej strony w negocjacjach (okreslang za pomoca trzech

wymiarow: aktywnos¢, dobroé i sita),

* wynik catkowity testu kompetencji afektywnych (TEKA) ,

* oraz pig¢ czynnikow TEKA: dynamike uczuciowg, empatyczna percepcje,

dyplomacie afektywna, orientacje optymistyczng i dyscypling emocjonaing.

Okreslony powyzej cel badawczy rozprawy stat sie podstawg sformutowania czterech
hipotez badawczych:

| Pozytywne nastawienie do oponenta podczas negocjacji prowadzi do lepszego

wiasnego wyniku niz nastawienie negatywne.



Il. Wysoki poziom inteligencji emocjonalnej negocjatoréw sprzyja osiggnieciu

wiekszego zysku.

lll. Emocje negatywne ujawniane przez negocjatoréw sprzyjajg zawieraniu mnigj

korzystnego dla jego rozmowcy kontraktu.

IV. Dostrzegajgc pozytywne nastawienie partnera, negocjator zwieksza poziom

oczekiwan i osiaga lepsze kontrakty.

W ten sposob przedstawiong problematyke w sposoéb istotny uzupemia i odpowiednio
lokuje w naukach o zarzagdzaniu - nie wyrazony wprost, lecz dajgcy sie wyczytaé ze
wstepu i tytutu pracy - cel gtowny rozprawy. Mozna go sprowadzi¢ do proby odpowiedzi
na pytanie o to: czy, w jakim stopniu i w jaki sposob nastawienie emocjonalne wplywa na
przebieg i rezultaty negocjacji. W odniesieniu do tych proceséw negocjacji, w ktore
zaangazowani sg w swojej pracy menedzerowie stanowi to wazny problem badawczy na
styku psychologii oraz nauk o zarzadzaniu. Od menedzerow oczekuje sie bowiem
efektywnego gospodarowania zasobami i podejmowania racjonalnych decyzji, podczas
gdy w negocjacjach czesto ulegajg oni nastawieniom emocjonalnym oraz chwilowym
nastrojom. Moze to prowadzi¢ do niepetnego wykorzystania dostepnych mozliwosci oraz
podejmowania niekorzystnych decyz;ji.

Przyjeta w pracy, a przedstawiong powyzej problematyke badawczg nalezy uzna¢ za
istotng dla humanistycznego nurtu nauk o zarzgdzaniu. Cel badawczy zostat klarownie i
precyzyjnie sformutowany, a wynikajgce z niego hipotezy sg wazne zaréwno z
teoretycznego jak i projekcyjnego punktu widzenia nauk o zarzgdzaniu. Uzupetnione o
nie wyrazony wprawdzie explicite, lecz wyraznie obecny w zamysle Autorki cel gtowny
rozprawy, zakreslajg one wszystkie teoretyczno-empiryczng podstawe do rozwigzania
przyjetego problemu badawczego. W konsekwencji, praca zostata sprowadzona do
dwoch zasadniczych nurtow. Na pierwszy sktada sie studium teoretyczne, a drugi ma
charakter badan empirycznych, ukierunkowanych na zrealizowanie celu badawczego

oraz weryfikacje postawionych hipotez.

3. Konstrukcja pracy

Przedstawiona do recenzji rozprawa sktada sie ze wstepu, siedmiu rozdziatow,
zakonczenia, spisu literatury, spisow tabel i rysunkow oraz aneksu, zawierajgcego
wykorzystane w badaniach narzedzia oraz wstepne wyniki niektorych badar.

Rozprawa liczy 194 strony, w tym 142 strony tekstu zasadniczego (na pozostate

sktadajg sie strona tytutowa, abstrakty w jezyku polskim i angielskim, spis tresci oraz
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przywotane wyzej spisy i aneksy). W pracy wykorzystano 175 pozycji literatury
przedmiotu, z czego wiekszos¢ stanowig pozycje obcojezyczne (150 pozycji).

Podstawowa czes¢ pracy, ujeta w rozdziatach 1 do 7 podporzadkowana zostata
realizacji przyjetych celow badawczych. Uktad poszczegélnych rozdziatow jest
wzglednie logiczny (drobne uwagi i sugestie dotyczgce konstrukcji pracy zawarte zostaty
w punkcie 4 niniejszej recenzji, a to dlatego, ze nie majg charakteru czysto formalnego
lecz sg scisle powigzane takze z oceng merytorycznej strony pracy). Rozdziaty 1 i 2
stanowig podstawe teoretyczng przyjetej problematyki, ktora postuzyta do zaplanowania
badari empirycznych i rozwigzania problemu badawczego zasygnalizowanego we
wstepie, a przedstawionego w rozdziale 3, bedacym objasnieniem metodyki
przeprowadzonych badart empirycznych. Wyniki i wnioski z przeprowadzonych badan
Autorka przedstawita w rozdziatach 4 do 7. Wyniki czesci badan, w przypadku ktorych
pomiar okazat sie w ocenie Autorki zbyt powierzchowny i nie dawat podstaw do
sensownych interpretacji zostaty umieszczone w aneksie.

Rozdziat I, o charakterze wprowadzajgcym w problematyke pracy, dotyczy przede
wszystkim roli emocji w procesie negocjacyjnym. Autorka, odnoszac sie do wynikow
wybranych eksperymentow opisanych w literaturze przedmiotu, przedstawita w nim
wplyw emocji (z podziatem na te pozytywne i negatywne) ksztattujgcych proces
negocjacyjny i ich oddziatywanie na wynik negocjacji. W dalszej czesci rozdziatu
przedstawita wybrane wyniki badar i ustalenia polskich badaczy w tym zakresie.
Uznajgc, ze silnym czynnikiem oddziatujgcym na emocje w negocjacjach jest pozycja
negocjacyjna, w kolejnym podrozdziale Autorka zmierzyta sie z tym wtasnie problemem.
Merytoryczng czes¢ rozwazan koriczy omodwienie wybranych eksperymentow
ukazujgcych znaczenie zaufania w procesie negocjacji, a szczegodlnie jego wptywu na
emocje, gotowos¢ do wymiany informacji, a w konsekwencji zawarcie korzystnego
porozumienia. Rozwazania tego rozdziatu zamyka syntetyczne podsumowanie, w
ktorym Autorka przedstawita najwazniejsze wnioski i ustalenia przywotanych wczesniej
autoréw, koncentrujgc sie na tezie, iz negocjacje sposrod wszystkich obszarow
zarzgdzania sg najsilniej zwigzane z emocjami. Podsumowanie jest jednoczesnie
punktem wyijscia i krétkim uzasadnieniem obecnosci kolejnego rozdziatu dotyczgcego
inteligencji emocjonalnej. Jak pisze bowiem Autorka, ,sposob zarzgdzania emocjami jest
uzalezniony od statych tendencji osobowosciowych, zwanych inteligencjg

emocjonalng” (s. 39).



Rozdziat 2, bedgcy kontynuacjg czesci teoretycznej pracy, poswigcony zostat wtasnie
wptywowi inteligencji emocjonalnej na zachowania negocjacyjne. Autorka w tresci tego
rozdziatu omowita wybrane eksperymenty dotyczace zaleznosci pomiedzy osiggnieciem
porozumienia a inteligencjg emocjonalng negocjatorow. Wyniki przywotanych
eksperymentéw dowodzg, ze jak pisze Autorka, powotujgc sie na ustalenia Golemana':
~Sukcesy w zyciu nie sg uzaleznione tylko i wytgcznie od inteligencji emocjonalnej, ale to
dzieki niej cztowiek jest w stanie lepiej radzi¢ sobie w sytuacjach zadaniowych i
spotecznych” (s. 40), a wiec takze w sytuacjach negocjacyjnych.

Rozdziat 3 jest rozdziatem metodycznym pracy, w ktorym Autorka przedstawita
przyjety problem badawczy, formutujgc cel badan oraz hipotezy badawcze. W rozdziale
tym zawarto rowniez opis przyjetych metod badawczych oraz schemat przebiegu badan.

Rozdziaty 4-6, zbudowane wedtug analogicznego scenariusza, postuzylty do
prezentacji wynikow przeprowadzonych przez Autorke trzech eksperymentow, a
doktfadnie trzech odmian tej samej sytuacji negocjacyjnej, ktérej przedmiotem byty kupno
badz sprzedaz maszyny drukarskiej. W rozdziale 4 omdwiono wyniki eksperymentu
,Oczekiwania”, w ktorym badani nie negocjowali, a jedynie mieli na podstawie opisu
sytuacji okreslic wartos¢ wyjsciowg licytacji i poziom ustepstw. Rozdziat 5 dotyczy
wynikow drugiego z eksperymentow - ,Gry negocjacyjnej’, w ktérym badani negocjowali
ze sobg nawzajem. Z kolei w rozdziale 6 zaprezentowano wyniki trzeciego z
eksperymentow - ,Gry aranzowanej’, w ktorym badani negocjowali z aktorem, ktory byt
pomocnikiem eksperymentatora. W kazdym z rozdziatdw 4-6 Autorka przedstawita cel,
przebieg oraz wyniki kolejnych eksperymentéw, zwienczone syntetycznymi
podsumowaniami.

Ostatni, 7 rozdziat jest swego rodzaju ,rozliczeniem sie” z przyjetego celu badan i
postawionych hipotez. Autorka dokonata w nim poréwnania wynikow uzyskanych w
poszczegodlnych eksperymentach, a takze weryfikacji postawionych hipdtez. Rozdziat
zamyka czeS¢ zatytutowana ,Interpretacja wynikow”, bedaca rekapitulacjg
najwazniejszych wynikdéw i wnioskow z przeprowadzonych badan, takze w kontekscie
wynikow badan innych autorow.

Tres¢ rozprawy zamyka zakonczenie, bedgce krotkim podsumowaniem catej pracy, a

w szczegolnosci przeprowadzonych badar empirycznych.

1 D. Goleman, Inteligencja emocjonalna, Wyd. Media Rodzina, Poznan 1997.



4. Uwagi merytoryczne i formalne

W konsekwencji podjete] problematyki badawczej oraz przyjetej struktury pracy,
rozwazania w recenzowanej rozprawie majg w pierwszej czesci charakter teoretyczny, a
w drugiej empiryczny, poprzedzony rozdziatem o charakterze metodycznym.

W czesci teoretycznej, Autorka poddata krytycznej analizie literature przedmiotu, a w
szczegolnosci te dotyczaca emocji w negocjacjach oraz wptywu inteligencji
emocjonalnej na nastawienie emocjonalne negocjatora. Podstawe tej czesci pracy w
duzym stopniu stanowi oméwienie wynikdw zaczerpnietych z literatury i dobranych w
Sposob celowo eksperymentow, w ktorych badacze wykazujg istotne znaczenie emocji
dla przebiegu i wynikow negocjacji. Dobdr eksperymentéw uzasadniajgcych przywotang
teze oceniam jako trafny. Jednoczesnie za stabszg strone tej czesci pracy nalezy uznac
dosc¢ drobiazgowe omawianie przywotywanych eksperymentéw kosztem niedostatku
wnioskowania oraz proby syntezy tej ztozonej i wieloaspektowej problematyki bedgcej
przedmiotem teoretycznych dociekan naukowych Autorki. Przyjeta konstrukcja wywodu
sprawia, ze cigezar wnioskowania i uogolnien przywotywanych wynikéw badari zostat w
Znacznej czesci przeniesiony na czytelnika. Stabos¢ te czesciowo rekompensuje
podrozdziat 1.2. zatytutowany ,Emocje w kontekscie negocjacji w pracach polskich
badaczy’ (s. 22 i nast.) oraz syntetyczne podsumowania rozdziatow 1 i 2, sktadajgcych
sig teoretyczng czesé rozprawy.

Oceniajgc te czesé pracy, nie Sposob nie wskaza¢ pewnej stabosci warsztatu
naukowo-badawczego, ktora zaowocowata stabym ustrukturyzowaniem cZesci
teoretycznej pracy. Struktura zostata zbudowana wedtug logiki omawiania kolejnych
eksperymentow a nie wydzielonych $wiadomie i celowo zagadnienn merytorycznych.
Autorka omawiajac w kolejnych podrozdziatach wyniki licznych eksperymentow
wielokrotnie powraca do tych samych watkow i ustalen (dla przyktadu na temat wplywu
ekspresji agresji na wyniki negocjacji pisze az w trzech podrozdziatach: 11, 12 1 1,78,
Dlatego, cho¢ Autorka omawia poszczegolne watki w sposéb poprawny merytorycznie,
przyjeta konstrukcja tej Czesci pracy sprawia wrazenie, jak gdyby nie panowata ona w
petni nad tekstem, a juz z pewnoscig utrudnia to czytelnikowi jego odbidr. Autorka w
sposob trafny dobrata przywotane wyniki badan, lecz struktura tekstu | stabogé
wnioskowania spowodowaty, ze warto$¢ tej czesci pracy nie zostata adekwatnie

Zaprezentowana.



Cze$¢ metodyczng pracy, na ktdrej oparto badania empiryczne sprowadza sie do
okreslenia metodyki badania i weryfikacji hipotez badawczych. Przyjety program
badawczy zostat skonkretyzowany w kilkuetapowym procesie zbierania i analizy danych
wykorzystujgcym:

* gre negocjacyjng, ktérej przedmiotem jest sprzedaz-kupno maszyny drukarskiej, a

polega ona na negocjacjach: ceny, diugosci gwarancji, terminu dostawy, kosztow

szkolenia oraz terminu ptatnosci;

* kwestionariusz pomiaru inteligendji emocjonalnej INTE;

* test wiedzy na temat negocjaciji;

* ankiete dotyczaca doswiadczenia oraz stosunku do negocjacji;

* kwestionariusz do oceny cech charakteryzujgcych zachowania negocjacyjne;

* test kompetencji afektywnych TEKA.

Wysoko oceniajac przyjeta metodyke, jednoczesnie za stabszg strone pracy uznaje
zbyt syntetyczne jej objasnienie i niewystarczajgce uzasadnienie wybranych metod oraz
konstrukcji narzedzi badawczych. Autorka kontynuujac pewng tradycje badawczg
obecng w literaturze, wybdr metod i technik badawczych uznata najwyrazniej za
oczywisty. Uwazam jednak, ze szczegdlnie w pracy na stopien, badacz powinien
dowies¢ swojej Swiadomosci w tym zakresie, co oceniam za nie w petni wystarczajgce w
przypadku ocenianej pracy. Mowigc wprost, Autorka przedstawita metodyke
przeprowadzonych badarn, nie silgc sie jednak na uzasadnienie swojego wyboru.

Podstawe czesci empirycznej stanowig wyniki trzech eksperymentow: (1)
Oczekiwania - w  ktérym badani nie negocjujgc, na podstawie opisu sytuacji, opisu
partnerow oraz wiasnych wyobrazeri mieli za zadanie okredli¢ wartosé wyjsciowg
negocjacji i poziom ustepstw; (2) Gra negocjacyjna - w ktorej badani dobrani w diady
negocjowali ze sobg; (3) Gra aranzowana - w ktorej badani negocjowali z aktorem
bedacym pomocnikiem eksperymentatora. W kazdym z eksperymentéw badano
wyjsciowg warto$¢ licytacji, poziom ustepstw oraz analizowano wyniki kontraktu podczas
negocjacji (lub na podstawie deklaracji badanych jak to miato miejsce w przypadku
pierwszego eksperymentu).

Jednoczesnie za pomocy wyzej wymienionych metod i narzedzi kontrolowano szereg
zmiennych niezaleznych i ich zwigzek z przebiegiem oraz wynikami negocjacji. Wsrod
zmiennych niezaleznych zostaty ujete: zdolno$é do wykorzystywania emocji w celu

wspomagania myslenia, zdolno$¢ do rozpoznawania emocji, wynik catkowity INTE,



stosunek osoby badanej do negocjadji, tendencje do uzyskiwania jak najwigkszych
korzysci, ocene siebie jako dobrego/ztego negocjatora, realizacje zamiaréw i celow
podczas negocjaciji, ocene siebie i drugiej strony w negocjacjach, wynik catkowity testu
kompetenciji afektywnych (TEKA) oraz pie¢ czynnikow TEKA: dynamike uczuciowa,
empatyczng percepcje, dyplomacje afektywna, orientacje optymistyczng i dyscypline
emocjonalng. Dato to podstawe do weryfikacji postawionych w recenzowanej rozprawie
hipotez badawczych.

W tej czesci pracy nalezy wysoko ocenié znaczny wktad i wysitek Autorki w
przeprowadzone badania. Zebrano obszerny materiat badawczy z wykorzystaniem wielu
roznorodnych, ale jednoczes$nie trafnie dobranych i uzupetniajgcych sie narzedzi. Godna
zauwazania cechg Autorki jest dobre panowanie nad wynikami wieloaspektowych
badan, wykorzystujgcych roznorodny i ztozony aparat poznawczy (potaczenie wynikow
eksperymentdw z wynikami ankiet i testow psychologicznych).

Pewien istotny niedosyt stanowi natomiast warstwa wnioskowania. O ile proces
weryfikacji hipotez i wnioski bezposrednio zwigzane z wynikami przeprowadzonych
badar nie budzg szczegolnych zastrzezen, to nalezy zwroci¢ uwage na prawie zupetny
brak wnioskow fgczacych uzyskane wyniki ze specyfika, celami i zadaniami nauk o
zarzgdzaniu. Biorgc pod uwage wykorzystanie w pracy przede wszystkim metod
badawczych zaczerpnietych z psychologii do problematyki lezacej na pograniczu
psychologii i zarzgdzania, nalezataby uznaé¢ za konieczne sformutowanie wnioskow
wskazujgcych na uzyteczno$é wynikow przeprowadzonych badar i poczynionych
ustalen dla nauk o zarzgdzaniu, w ramach ktérych ulokowana zostata recenzowana
rozprawa.

Autorka nie ustrzegta sie takze pewnych niedociggnie¢ formalnych. Do takich
zaliczam m.in. sposob przygotowania aneksu, ktory zostat zamieszczony na korcu
pracy. Zostat on przygotowany nieprzejrzyscie i nie w petni profesjonalnie. Autorka w
jednym wspolnym aneksie zawarta i narzedzia wykorzystane w przeprowadzonych
badaniach, i wstepne wyniki czesci badan, ktore - jak lakonicznie stwierdza na s. 52 -
zostaty pominiete w analizie z uwagi na fakt, ze byty zbyt powierzchowne i nie dawaty
podstaw do sensownych interpretacji. Sposob prezentacji materiatéw w aneksie -
niezbyt czytelna numeracja, dodatkowo przeplatajgca sig z oddzielng numeracjg 37
tabel w potaczeniu z ogolnikowymi, czesto niewiele mowigcymi nazwami

poszczegolnych skiadowych tego rozbudowanego aneksu (27 stron) - sprawia duze



trudnosci w ich odbiorze. Cho¢ nie obniza to wartosci merytorycznej zaprezentowanych
w aneksie materiatow, nie moze pozostac¢ bez wptywu na ocene formalne; strony pracy.

Do tej grupy uwag zaliczam takze brak w pefni klarownego wytozenia problemu
badawczego we wstepie do pracy. Choé rekompensuje to rozdziat 3 obejmujacy
metodologie badan, przyjeta struktura utrudnia odbior pracy.

Autorka nie ustrzegta sie takze bledow konstrukcyjnych. Poniewaz nie zdominowaty
one catej pracy, ogranicze sie jedynie do podania wybranych przykladow tego typu
niedociggnie¢ o charakterze formalnym. Rozdziat 1 powinien stanowi¢ teoretyczny
fundament pracy i w przedstawionej do oceny rozprawie w duzej mierze spetnia on takg
role. Watpliwosci budzi jednak jego konstrukcja, a szczegdlnie rozpoczecie pracy nie od
pogtebionej refleksji teoretycznej - wprowadzajacej czytelnika stopniowo w problematyke
badawczg - lecz od przywotania wynikow réznych eksperymentow, ktore dowodzg
istotnego wptywu emocji na proces i wyniki negocjacji. Autorka pozostawia czytelnikowi
miejsce na wyciggnigcie wnioskéw i ocene, czy i jakie znaczenie maja emocje w
procesach negocjacji. Oczywiscie takze dla takiej konstrukcji rozdziatu mozna z
powodzeniem szuka¢ uzasadnienia. Jednakze odczuwalny jest wyraznie niedosyt
wnioskowania, a szczegoélnie proby uogdlnienia przedstawionych wynikéw. Celem tej
czesci pracy jest bowiem omoéwienie podstawowych pojec, koncepcji i zaleznosci
zwigzanych z prezentowang problematykg. Taka proba zostata podjeta dopiero w
podrozdziale 1.2 zatytufowanym ,Emocje w kontekscie negocjacji w pracach polskich
badaczy’. Niezrozumiate dla mnie jest przy tym to wydzielenie w postaci oddzielnego
podrozdziatu omoéwienia emocji w kontekscie negocjacji w pracach akurat polskich
badaczy. Autorka nie uzasadnita tego rozroznienia, a co wiecej nawet jezeli uznac by to
za zasadne, to brakuje w takim razie osobnego podrozdziatu, ktéry dla rownowagi
zostatby poswigcony omoéwieniu prac swiatowych badaczy.

Innym przyktadem tego typu btedéw formalnych jest podziat rozdziatu 2 na tak
naprawde jeden wiasciwy podrozdziat oznaczony numerem 2.1 oraz numerowane
podsumowanie oznaczone numerem 2.2. Wobec tego, nie byto w ogole sensu wydzielaé
podrozdziatbw. Ponadto tytut podrozdziatu 2.1: ,Inteligencja emocjonalna w
negocjacjach” ma charakter bardziej ogélny od tytutu nadrzednego rozdziatu 2: , Wplyw
inteligencji emocjonalnej na zachowania negocjacyjne’.

Powyzej wskazane uwagi pragne sprowadzié do postawienia Autorce kilku pytan.

Dotyczg one zagadnienn zwigzanych z dwoma problemami podjetymi w rozprawie.
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Pierwszy z nich dotyczy znaczenia emociji i inteligencji emocjonalnej na ludzi i procesy w
organizacjach, co zbyt stabo zostato w mojej ocenie naswietione w czesci teoretycznej
rozprawy. W zwigzku z tym chciatbym postawi¢ nastepujace pytania:
1) Jaki wptyw ma omawiana przez Autorke w rozdziale 2 inteligencja
emocjonalna na zachowania organizacyjne, procesy podejmowania decyzji oraz
relacje interpersonalne w organizacjach?
2) Jakie metody, koncepcje, czy narzedzia zarzgdzania mogtyby poméc
ograniczy¢ negatywny wplyw emocji na relacje miedzyludzkie, satysfakcje i
motywacje do pracy, a w efekcie proces realizacji celéow i osiggane w
organizacjach rezultaty?

Drugi problem dotyczy wynikéw badari empirycznych, a szczegolnie wskazywanego
przeze mnie niedosytu syntetycznych wnioskéw tgczacych uzyskane wyniki badan ze
specyfika, celami i zadaniami zarzadzania. W zwigzku z tym chciatbym zapyta¢ Autorke:

3) W jakim stopniu uzyskane wyniki badan mogg byé przydatne w naukach o
zarzadzaniu, a szczegolnie w ich humanistycznym nurcie oraz w jaki sposéb
mogg zostac wykorzystane w praktyce zarzadzania?

Niezaleznie od podniesionych wyzej uwag, konstrukcja catej pracy — poza
wskazanymi stabosciami utrudniajgcymi miejscami jej odbior — jest wzglednie logiczna i
wyczerpuje wigkszos¢ podstawowych zagadnien teoretycznych okreslonych w podjetym
problemie badawczym. Zwraca tutaj uwage poprawnie dokonany wybér problemow
czastkowych oraz konsekwencja w dazeniu do ich rozwigzania. Autorka dos¢ sprawnie
postuguje si¢ przy tym stosowanymi metodami badawczymi. Mimo odczuwalnego
niedosytu w zakresie wnioskowania, przeprowadzita w sposéb poprawny
metodologicznie niezwykle obszerne badania empiryczne i zgromadzita warto$ciowe

wyniki.

5. Ocena pracy

Przedstawiona do oceny rozprawa doktorska p. mgr Karoliny Mysliwiec pt. ,Wptyw
nastawienia emocjonalnego na przebieg i wyniki negocjacji” spetnia w mojej ocenie
wymagania okreslone w ,Ustawie z dnia 14 marca 2003 roku o stopniach naukowych i
tytule naukowym oraz stopniach i tytule w zakresie sztuki’.

Zatozony cel badawczy zostat w wystarczajgcym stopniu zrealizowany, trzy z
czterech postawionych przez Autorke hipotez potwierdzone, a jedna z hipotez

potwierdzona czesciowo.
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Autorka, dokonujgc przegladu problematyki zwigzanej z tematem pracy omowita
wybrane ustalenia teoretyczne oraz wyniki dobranych w sposéb celowy badarn
dotyczgcych znaczenia i wptywu emocji oraz inteligencji emocjonalnej na przebieg i
wyniki negocjacji. Ustalenia te nalezy uznac (z pewnymi zastrzezeniami zgtoszonymi w
poprzednim punkcie recenzji) za wystarczajgcg podstawe teoretyczng do rozwigzania
problemu badawczego postawionego w recenzowanej rozprawie. Szkoda przy tym, ze
przeprowadzone badania empiryczne, dotyczgce wplywu emocji na przebieg i wyniki
negocjacji nie staty sie przyczynkiem do sformutowania wnioskow praktycznych tak
waznych w naukach o zarzgdzaniu, wyrastajgcych i wcigz pozostajgcych blisko praktyki
menedzerskiej. Autorka zgromadzita jednak obszerng wiedze na temat wptywu emocji
na podejmowane w negocjacjach decyzje, ktora moze w przysziosci postuzyc¢ jako punkt
wyjscia do dalszych badar oraz postulowanych wnioskow.

Mgr Karolina Mysliwiec potwierdzita tym samym nie tylko dobra znajomos¢ literatury
przedmiotu, umiejetno$¢ jej doboru | krytycznej analizy, ale takze zdolno$¢ do
samodzielnego rozwigzania postawionego problemu badawczego. Reasumuijac,
przedstawiong do recenzji rozprawe — mimo pewnej liczby uwag krytycznych — oceniam
jako merytorycznie i metodycznie poprawng oraz potwierdzajgcg wystarczajgce
wyksztaicenie warsztatu badawczego niezbednego do stawiania i rozwigzywania
probleméw naukowych, w tym prowadzenia badan empirycznych w zakresie ujetym
przez temat recenzowanej pracy:.

Biorgc pod uwage powyzsze, stawiam wniosek o dopuszczenie rozprawy doktorskiej
p. mgr Karoliny Mysliwiec do publicznej obrony. Przedtozona do recenzji praca
uzasadnia ubieganie sig¢ mgr Karoliny Mysliwiec o nadanie stopnia doktora w dziedzinie

nauk humanistycznych w dyscyplinie nauki o zarzadzaniu.
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