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. Wplyw nastawienia emocjonalnego na przebieg 1 wyniki negocjacji”.

Przedmiotem rozprawy doktorskiej jest wplyw nastawienia emocjonalnego na przebieg i
wyniki negocjacji. Praca sklada sie z siedmiu rozdziatow.

Rozdzial pierwszy zawiera przeglad literatury na temat pozytywnych i negatywnych
emocji ksztaltujacych proces negocjacyjny. Rozdzial drugi dotyczy wplywu inteligencji
emocjonalnej na zachowania negocjacyjne.

W rozdziale trzecim zaprezentowany zostal program badan wlasnych i metodologia a
takze techniki pomiaru zmiennych zaleznych i niezaleznych. Sformulowano tez nastgpujace
hipotezy badawcze:

1. Pozytywne nastawienie do oponenta podczas negocjacji prowadzi do lepszego

wlasnego wyniku niz nastawienie negatywne.

2. Wysoki poziom inteligencji emocjonalnej negocjatordw sprzyja osiagnig¢ciu

wigkszego zysku.

Emocje negatywne ujawniane przez negocjatora sprzyjajg zawieraniu mniej
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korzystnego dla jego rozmowcey kontraktu.
4. Dostrzegajac pozytywne nastawienie partnera, negocjator zwigksza poziom oczekiwan
1 osiaga lepsze kontrakty.
Kolejne rozdzialy rozprawy przedstawiaja specyfik¢ trzech rodzajow  sytuacji
negocjacyjnych. Przedmiotem kazdego eksperymentu jest kupno badZz sprzedaz maszyny
drukarskiej.

Pierwszy eksperyment — OCZEKIWANIA - koncentrowal si¢ na wyobrazeniach o
partnerze negocjacyjnym 1 wplywie, jaki wyobrazenia te maja na oczekiwany wynik
porozumienia. Badani (180 osob) nie negocjowali, a jedynie zglaszali przypuszczalne
strategie.

Eksperyment drugi - GRA NEGOCJACYINA, dotyczyl wplywu, jaki na przebieg 1
wyniki negocjacji maja nastawienia do rozmoéwcy wytworzone na tuz przed majaca si¢
rozpoczgé rozmowa biznesows. Negocjowano w losowo dobranych diadach ,.kupujacy-
sprzedajacy”. Badaniem zostato objetych 160 osob.

Eksperyment trzeci — GRA ARANZOWANA — polegal na przeprowadzeniu negocjacji
z podstawionym partnerem (aktorem), ktérego zadaniem bylo okazywanie polowie
rozmowcow zyczliwosei a drugiej potowie, niecheci. W badaniu wzigto udzial 90 oséb.
Zastosowano nastepujgce metody badawcze:

1. Gra negocjacyjna kupno-sprzedaz maszyny drukarskiej



2. Kwestionariusz INTE (Kwestionariusz Inteligencji Emocjonalnej) N.S. Schutte, J.M.
Malouffa, L.E. Hall, D.J. Haggerty, J.T. Cooper, C.J. Golden, L. Dornheim

3. Test wiedzy na temat negocjacji

4. Ankieta: opinie na temat negocjacji

5. Ocena siebie i przedstawiciela drugiej strony w negocjacjach

6. Test kompetencji afektywnych TEKA (Z. Necki)
Rozdzial siodmy zawiera interpretacje badanych zaleznosci i podsumowanie uzyskanych
wynikow.
Wyniki przeprowadzonych badan udowodnily tylko czesciowo stusznos¢ zatozonych hipotez.
Wykazano, ze w przypadku eksperymentu OCZEKIWANIA u badanych z przychylnym
obrazem rozméwcy i u badanych z wrogim obrazem oponenta istnieje tzw. ,,zyczeniowa
percepcja wlasnego sukcesu”, czyli bez wzgledu na obraz rozmowey (zyczliwy, czy tez nie)
spodziewano si¢ znacznych korzysci whasnych.
Rezultaty eksperymentu GRA NEGOJACYJNA pokazaly, ze podczas negocjacji pozytywne
nastawienie do oponenta jest zwigzane z uzyskiwaniem gorszego wyniku porozumienia
wowczas, kiedy rozmowca jest negatywnie nastawiony. Jesli obie strony sg zyczliwie do
siebie nastawione, uzyskanie lepszego lub gorszego wyniku jest uzaleznione od odgrywane;
przez badanego roli kupujgcego lub sprzedajgcego. W diadach, w ktorych istniata wzajemna
wrogos$é rozmowcow wobec siebie, przewaga w negocjacjach wykazali sig negatywnie
nastawieni do partneréw sprzedajgcy.
Wyniki eksperymentu GRA ARANZOWANA wykazaly, ze emocje negatywne ujawniane
przez negocjatora (aktora) prowadza do zawarcia mato korzystnych kontraktow przez
badanych. Natomiast rezultatem demonstrowania pozytywnych emocji przez negocjatora

(aktora) jest zawarcie przez badanego korzystnego dla siebie kontraktu.



