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Przedmiotem artykulu sg schematy myslenia i dziatania umozliwiajace organizowanie
rzeczywistosci, ktére daja komfort zachowania w znanych sytuacjach, wydarzeniach czy
$rodowiskach. Skutecznosé tych schematéw zweryfikowano w odniesieniu do kompeten-
cji i doswiadczen negocjacyjnych w rozpoznawaniu i obronie przed manipulacja wsréd
student6w i absolwentéw uczelni. W badaniu ankietowym zastosowano testy reagowania
na konflikt i opisy 10 sytuacji manipulacyjnych. Badaniu poddano dwie grupy respon-
dentéw - trenowanych negocjacyjnie oraz nietrenowanych i nienegocjujacych zawodowo.
Wykazano, ze grupa badawcza, do ktérej naleza cztonkowie i alumni organizacji zwiaza-
nej z negocjacjami, uzyskata wyzsze wartosci punktowe przy stylach wspétdziatania oraz
kompromisu, a mniejsze w stylu rywalizacji niz grupa badawcza nietrenowana. Druga
cze$¢ badania zwigzana z manipulacjami data wyniki bardzo zblizone, wyraznie poka-
zujac, przy ktorych technikach manipulacji badani mieli problem. Same wyniki przed-
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stawialy zadowalajacy poziom rozpoznania manipulacji wéréd obu grup, w przyblizeniu
wynoszac 6 rozpoznan na 10 podanych manipulacji.

Stowa kluczowe: kompetencje interpersonalne, manipulacja, negocjacje

Kod klasyfikacji JEL: M53

Wprowadzenie

Kompetencje interpersonalne zawsze stanowily wyzwanie dla badaczy i dydak-
tykéw ze wzgledu na ich ulotng strukture i brak mozliwosci pelnego przewidzenia
przebiegu oraz rezultatu dziatan edukacyjnych. Wydaje sie, ze tworzenie kompetencji
miekkich to ciag modyfikacji ocen i zachowan, przewaznie budowanych w wiekszej
lub mniejszej grupie, z efektami, ktérych tylko kierunek podlega kontroli. Kazdy czto-
wiek zareaguje zgodnie ze swoja wlasna, niepowtarzalng specyfika, a wiec dotaczy
nowe doswiadczenia (np. z gier negocjacyjnych) do swojego mindset, czyli zestawu
schematéw decyzyjnych i behawioralnych. W innym ujeciu jest to myslenie szybkie
(decyzyjne) w odréznieniu od wolnego (analitycznego). Gdy osoby poddane trenin-
gowi maja fixed mindset, silnie utrwalony, oporny na zmiane sposéb myslenia, a inni
growth mindset, nastawiony na zmiane, chtonacy nowe doswiadczenia, to uzyskane
efekty moga znaczaco odbiega¢ od zatozonych.

W niniejszym artykule opisano prébe weryfikacji skutecznosci doswiadczen
negocjacyjnych w zakresie rozpoznawania i obrony przed manipulacja.

Cze$¢ badawcza przygotowana zostala na podstawie dwuczesciowej ankiety
badajacej styl negocjacyjny oraz podatnos$é¢ na manipulacje dwéch grup badanych
- studentéw i absolwentéw trenujacych negocjacje oraz nietrenujacych negocjacji
i zawodowo niezwigzanych z negocjacjami.

Hipotezy:

1. Dominujgcym stylem grupy trenujqcej negocjacje jest styl wspétpracy, a najmniej
dominujgcym — styl rywalizacji, co zwigzane jest z posiadang teoretyczng wiedzg
i doswiadczeniami na temat korzysci plynqcych z takiego nastawienia.

2. Grupa trenujgca negocjacje odznacza sie bardziej kooperacyjnym oraz kompromiso-
wym stylem negocjacji niz nietrenujgca.

3. Grupa nietrenujgca negocjacji bedzie sie odznaczata bardziej rywalizacyjnym sty-
lem negocjacji niz grupa trenujqca, co zwigzane jest z tendencjq ludzi do dqzenia do
wygranej oraz postrzegania konfliktu interesow w kategorii ,,twdj zysk = moja strata”.

4. Grupa trenujqca negocjacje lepiej wykrywa manipulacje, co zwigzane jest z teoretyczng
wiedzq na temat technik manipulacji; grupa niezwiqzana ze srodowiskiem negocjacji
- osiggnie stabsze wyniki w wykrywaniu manipulacji niz pierwsza.
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Mechanizm manipulacji i perswazji

Czym jest manipulacja? Nalezy odr6znic¢ pojecie manipulacji od pojecia per-
swazji: oba odnosza sie do sztuki wywierania wplywu, czyli odczytywania ludzkich
potrzeb, uswiadamiania ludziom tych potrzeb i zaspokajania ich (Mayer, 2007,
s. 36). Manipulacje mozna okresli¢ jako wywieranie wpltywu na druga strone w taki
sposéb, aby z wlasnej, nieprzymuszonej woli podjeta pozadane przez manipulatora
dzialania (nie zdajac sobie w pelni sprawy z ich konsekwencji), ktére przyniosa mu
konkretna korzys¢ (Niemczyk, Kedzierski, 2014, s. 117). Najwiekszym, a wedlug
niektérych badaczy - jedynym, wyraznym kryterium odrézniajacym manipulacje
od perswazji sa intencje osoby naklaniajacej (Lakhani, 2007). Gdy jedna strona dazy
tylko i wylacznie do osiagniecia wtasnych korzysci — bez wzgledu na druga strone,
jej strate, zranienie uczu¢ czy ogélne pogorszenie sytuacji — wtedy mozemy okresli¢
ja mianem strony manipulujace;j.

Natomiast osoba uzywajaca perswazji dazy do przekonania drugiej strony do
jakiej$ racji, przedstawiajac ja w odpowiedni i zrozumialy dla niej sposéb, ze swo-
jego punktu widzenia, a w konsekwencji wpltywa swoimi dzialaniami na zmiane
opinii partnera, dajac szanse na osiagniecie obustronnych korzysci. Perswazja
definiowana jest jako ,naklanianie do czego$ z zastosowaniem silnego nacisku
na wyjasnienie i argumentowanie potwierdzajace stusznos¢” (Olechnicki, Zatecki,
1997, s.153). Upraszczajac, mozna przyjaé, ze manipulacje sa czescia nieetycznych
zachowan, jakie moga wystepowac¢ w negocjacjach, perswazja natomiast wpisuje
sie w ramy etycznego prowadzenia pertraktacji. E. Kowalczyk wskazuje jednak, ze
»etyka negocjacji ma charakter relatywistyczny, a nie absolutystyczny” — gdy nego-
cjacje maja jasno wyznaczone reguly i zasady, a manipulacje nie naruszaja granic
wytyczonego przez negocjatoréw pola gry, moga by¢ w danych negocjacjach dozwo-
lone (Kowalczyk, 2017).

Kolejna réznica miedzy tymi dwoma pojeciami jest nastawienie na konsekwencje
swoich dziatan oraz charakter wspétpracy w przysztosci. Negocjacje w wariancie dtu-
gookresowym sg dalekosieznym procesem, ktéry opiera sie na zachowaniu dobrych
stosunkdéw pomiedzy wszystkimi stronami. Perswazja jest metoda wpltywu, ktéra nie
zaszkodzi osobie przekonywanej w pézniejszym czasie, co wiecej — nie wplywa nega-
tywnie na nia w momencie negocjacji. Manipulacja jednak ma przynies¢ jednej stro-
nie dorazne korzysci tu i teraz, co implikuje jej krétkotrwaly charakter, jako ze osoba
manipulowana nie bedzie chciata podja¢ wspétpracy z manipulatorem w przyszto-
$ci. O ile podczas manipulacji nie zdaje sobie sprawy z tego, ze jest podporzadkowy-
wana (Lewickiiin., 2005, s. 32), tak juz podczas samych negocjacji manipulacja moze
wywolaé nieprzyjemne reakcje (czesto nieswiadome, jak np. reakcje fizjologiczne).
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Dlatego tez réznice miedzy manipulacja a perswazja mozna rozpozna¢ po odczuciach
drugiej strony zwigzanej z sytuacja i osoba potencjalnego manipulatora.

Bardzo czesto osoba zmanipulowana:

* czuje sie nieswojo,

+  czuje sie przymuszona do zrobienia czegos,

+  robi co$ wbrew sobie, swoim przekonaniom czy interesom,

+ ma zal do manipulatora i staje sie¢ wobec niego nieufna,

+ odczuwa zloé¢ na siebie, np. za zgode na niekorzystne dla niej warunki,
+ unika ponownych kontaktéw z druga strona,

+  traci pewno$c siebie (Niemczyk, Kedzierski, 2014, s. 117).

Sugeruje sie réwniez obserwacje wtasnych uczué w celu lepszego wykrywania
manipulagji (Ury, 2006, s. 56). Kazdy z negocjatoréw jest podatny w jaki$ sposéb
na emocje. Dobra podpowiedZz moga stanowi¢ automatyczne reakcje organizmu,
ktére zasugeruja, ze co$ jest nie tak, zanim to sobie uswiadomimy. Sa to sygnaty
np. w postaci potliwoéci, kolatania serca, czerwienienia sie. Moze to by¢ pierwsza
informacja, ze druga strona wplywa negatywnie na nasze samopoczucie.

Jak sie broni¢ przed manipulacja?

Strony negocjacji, ktére poddane sa dziataniom manipulacyjnym, czesto instynk-
townie reaguja kontratakiem, ustapieniem lub zupelnym zerwaniem rozméw. Kontr-
atak jednak moze prowadzi¢ do eskalacji konfliktu, co tylko utrudnia lub uniemozli-
wia dalsze rozmowy. Ustapienie ze stanowiska jest z kolei zachowaniem pozadanym
przez manipulatora, oznacza podporzadkowanie sie, aby zakonczy¢ nieprzyjemna
sytuacje. Zerwanie rozméw jest lepszym zachowaniem, ale nie zawsze negocjator
moze sobie na to w danej sytuacji pozwoli¢ (Podobas, 2014, s. 126).

Podstawa dziatania w obliczu manipulacji, wskazywana przez wszystkich
badaczy, jest znajomo$¢ technik manipulacji w celu ich rozpoznania. Jesli znamy
sztuczki, jakich moze uzy¢ wobec nas druga strona, jesteSmy w stanie rozpoznac
je szybciej i odpowiednio zareagowac. Ogélne zasady dziatania w obliczu manipu-
lacji sa nastepujace:

1) przygotuj solidng argumentacje, trzymaj sie faktéw,
2) zachowaj spokéj i opanowanie,

3) przejmij inicjatywe,

4) utrzymuj kontrole nad przebiegiem rozmowy,

5) zwr6¢ uwage na postepowanie rozméwcy,

6) szukaj drogi porozumienia (Katucki, 2018, s. 19).

Do zasad ochrony przed manipulacja mozemy zaliczy¢ réwniez:

+ niepodejmowanie szybkich, nieprzemyslanych decyzji - w negocjacjach czy
innych transakcjach zawsze obie strony powinny mie¢ czas na zastanowienie
iwybor racjonalnego rozwigzania. W przypadku technik manipulacji negocjator
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poddawany jest presji, aby podjac decyzje bez odpowiedniego zastanowienia sie

i przeanalizowania, dlatego nie nalezy godzic¢ sie na takie traktowanie,

+ dobre przygotowanie do negocjacji — o tym, jak bardzo wazna jest pierwsza
faza negocjacji, opowiada pierwsza cze$¢ artykutu. W przypadku manipulacji
konieczne jest koncentrowanie sie na swoich podstawowych celach i warunkach
brzegowych, co pomoze podja¢ racjonalna decyzje,

+ ujawnienie manipulacji - w czasie negocjacji wazne jest wykazywanie sie
asertywnoscia. Jedli jedna strona czuje, ze rozméwca prébuje wplynac na jej
decyzje w nieetyczny spos6b, moze to gtosno wyrazi¢. Powiedzenie otwarcie, ze
przejrzato sie zachowanie drugiej strony, moze spowodowac¢ zaniechanie uzywania
przez nia manipulacji i powrét do normalnych, zréwnowazonych rozméw,

+ negocjacyjne ju-jitsu — czyli zastosowanie strategii opartej na wschodniej
sztuce walki. Manipulowana strona moze zmieni¢ kierunek ataku, koncentrujac
sily negatywnego zachowania drugiej strony w negocjacjach na problemie,
bez koniecznodci walki z ta sila. Negocjacyjne ju-jitsu nawiazuje do jednej
z przedstawionych juz zlotych zasad negocjacji — skupienia sie na problemie, nie
partnerze. Podstawe negocjacyjnego ju-jitsu stanowia: szukanie uzasadnienia
stanowiska drugiej strony, zadawanie pytan, krytyka wlasnych pomystéw,
czekanie (Niemczyk, Kedzierski, 2014, s. 126).

Z manipulacja w negocjacjach silnie wiaza sie psychologiczne putapki mysle-
nia, opisywane czesto jako mechanizmy myslenia wolnego i szybkiego (Kahneman,
2012; Leboda, 2019).

Jest to wykorzystanie wiedzy dotyczacej dziatania mézgu, przetwarzania wia-
domosci, mechanizméw poznawczych oraz zwigzanych z podejmowaniem decyzji,
co moze stanowi¢ ogromna warto$¢ w przypadku negocjacji.

Sposéb myslenia zdeterminowany jest przez dwa mechanizmy: myslenie szyb-
kie (tzw. myslenie w systemie 1) — oparte na emocjach i intuicji, automatyczne, oraz
myslenie wolne (myslenie w systemie 2) — kontrolowane, wymagajace wysitku. Oba
systemy pelnig potrzebna funkcje w naszym codziennym zyciu, jednak putapki zwia-
zane z mysleniem szybkim moga spowodowaé, ze blednie zostang podjete jakie$
decyzje czy dziatania, co w negocjacjach moze mie¢ daleko idace konsekwencje. Co
wiecej, jedli jedna strona negocjacji jest $wiadoma bted6w, na popelnienie ktérych
moze by¢ podatna druga strona, i umie te wiedze wykorzysta¢, moze tak zmanipu-
lowa¢ caly proces, aby osiagna¢ korzysci jej kosztem.

D. Kahneman opisuje system 1 jako dziatanie w sposéb szybki i automatyczny, bez
wysitku, bez swiadomej kontroli nad naszymi decyzjami. Jest to mechanizm, ktérego
ludzie uzywaja bardzo czesto: przy wykonywaniu prostych obliczerr (np. 1+1), ocenia-
niu wielkosci czy odleglosci, wykrywaniu emocji w glosie rozméwecy czy tez ocenianiu
drugiej strony na podstawie pierwszego wrazenia. Mysélenie w tym systemie odbywa
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sie w sposéb szybki, poniewaz opiera sie na schematach myslowych oraz tzw. heury-
stykach, czyli uproszczonych regutach wnioskowania — ,mysleniu na skréty”. Schema-
tami mozna okres$la¢ posiadane wiadomosci o otaczajacym $wiecie, ktdre zebralismy
na podstawie zyciowego do$wiadczenia. Schematy umozliwiajag nam organizowa-
nie rzeczywistosci, dzieki czemu mozemy komfortowo zachowywac sie w znanych
nam sytuacjach, nie mamy potrzeby uczy¢ sie ponownie o tych samych miejscach,
wydarzeniach czy ludziach. Schematy maja tez zastosowanie w sytuacjach zupelnie
nowych — pomagaja oceni¢, a nastepnie zakwalifikowa¢ dane zjawisko. Utatwiaja
tez zrewidowanie wieloznacznosci informacji, przyjecie jednej wersji wydarzen. Im
mniej mamy informacji o danym wydarzeniu, tym bardziej musimy uciekac¢ sie do
schematéw, aby wypelnic luki w naszej wiedzy.

System 2 jest z kolei charakterystyczny dla decyzji wymagajacych umystowego
wysitku, wiaze sie ze $wiadomym i kontrolowanym dzialaniem. Jest systemem
podejmowania decyzji powolnym i ostroznym. Ten system mozna wiaczac i wyta-
cza¢ na wlasne zyczenie, wymaga to jednak wysitkuy, jako ze wiaze sie z konieczno-
$cia analizowania informacji oraz absorbuje uwage. Tryb myslenia wolnego wlacza sie
np. w momencie wykonywania bardziej skomplikowanych obliczen, gdy planujemy
wazna decyzje, pilnujemy, aby trafi¢ samochodem w nowe miejsce. W kontekscie nego-
cjacji warto pamietaé, ze w sytuacji zmeczenia czy rozproszenia trudniej jest podjac
wysitek i pracowad w systemie 2. Wykorzystuja to techniki manipulacji, dlatego tak
istotna jest mozliwo$¢ niepodejmowania waznych decyzji podczas silnego zmeczenia.

Gl6éwnym celem myslenia w systemie 2 jest sprawdzenie oraz weryfikacja mysle-
nia automatycznego, dzieki czemu mozemy dokonac korekt podjetych decyzji.

Badanie poréwnawcze stylu negocjacji oraz podatnosci
na manipulacje

Odpowiedni styl negocjacji oraz znajomos$¢ technik manipulacji wydaja sie jed-
nymi z czynnikéw determinujacych sukces w prowadzeniu pertraktacji. Badanie
mialo za zadanie sprawdzi¢, czy skuteczne negocjacje — rozumiane tutaj jako uzy-
wanie stylu wspétpracy oraz mniejsza podatno$¢ na manipulacje - sa kompetengja,
ktérej mozna sie nauczyc¢ i doskonali¢ poprzez wiedze teoretyczna i trening negocja-
cyjny. Zadanie to zostalo zrealizowane przez analize poréwnawcza wynikéw bada-
nia dla grupy zwiazanej z negocjacjami oraz grupy bez takiego powiazania. Proces
badawczy obejmujacy przygotowanie ankiety, zbieranie wynikéw oraz poddanie ich
analizie odbywal sie w dniach 19-26.09.2019 r. Grupy badawcze:

a) grupaA - czlonkowie oraz alumni SKN Negocjator. Stanowili ja studenci i absol-
wenci w wieku 20-30 lat, ktérzy w chwili badania byli aktywnymi cztonkami
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SKN Negocjator lub jego alumnami - tj. podczas okresu studiowania udzielali

sie aktywnie w organizacji. SKN Negocjator jest to koto naukowe dziatajace przy

Szkole Gléwnej Handlowej w Warszawie od 1998 r., w pierwszych latach pod

nazwa SKN Komunikacji, Negocjacji i Psychologii, co oddaje profil dziatalnosci

kota - rozwdj umiejetnosci miekkich, komunikacyjnych oraz negocjacyjnych,

b) grupa B - studenci i absolwenci niezwigzani z SKN Negocjator ani zawodowo
z negocjacjami. Stanowili ja studenci i absolwenci w wieku 20-30 lat, réznych
kierunkéw i réznych uczelni. Uczestnicy badania nalezacy do tej grupy nie byli
zwiazani ze srodowiskiem negocjacji, tj. nie byli cztonkami SKN Negocjator oraz
nie byli zwigzani zawodowo z negocjacjami.

Grupy badawcze zostaly dobrane w taki sposéb, aby mozliwe byto uzyskanie wyni-
kéw poréwnawczych dwéch zbioréw: 0séb zwigzanych z negocjacjami oraz oséb, dla
ktérych temat ten jest obcy. Dzieki takiemu wyborowi mozliwe byly nie tylko sama
analiza wynikéw, ale i poréwnanie odpowiedzi pomiedzy obiema grupami badanych,
co pozwolito na okreslenie wptywu doswiadczen negocjacyjnych na styl negocjacyjny
oraz podatno$¢ na manipulacje.

Czynniki mogace wplynac na weryfikacje hipotez:

1. Nie wszyscy czlonkowie SKN Negocjator (grupa A) bioracy udzial w badaniu
mieli wiedze negocjacyjna — niektérzy ankietowani byli nowo przyjetymi dzia-
taczami, bez podstaw teoretycznej wiedzy negocjacyjne;j.

2. Potencjalnie cze$¢ badanych z grupy B to studenci kierunkéw, na ktérych mozna
naby¢ wiedze zwigzana z manipulacjami oraz skutecznymi negocjacjami.

3. Wszyscy badani z grupy A byli studentami badz absolwentami Szkoty Gltéwnej
Handlowej, co ze wzgledu na biznesowy charakter uczelni moze implikowac ich
bardziej rywalizacyjny charakter w poréwnaniu z grupa B, ktéra zrzesza studen-
téw z réznych kierunkéw.

Kwestionariusz — sekcja 1

Ankieta: Jaki jest Twoéj styl negocjacji?

Sekcja pierwsza skladata sie z 30 pytan jednokrotnego wyboru dotyczacych
posrednio badz bezposrednio konfliktu rozumianego w kontekscie negocjadji, tj. jako
cze$ciowego konfliktu intereséw. Zadaniem tego etapu ankiety byto uszeregowanie
poprzez system punktacji styléw negocjacji od najbardziej do najmniej charaktery-
stycznych dla danej grupy docelowej. Badane style negocjacji to: unikanie, kompro-
mis, tagodzenie, rywalizacja, wspélpraca. Pytania do ankiety w tej sekcji zostaly
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zaczerpniete z testu S. Chelpy i T. Witkowskiego Analiza stylow reagowania w sytu-

acjach konfliktowych.

Do kazdego pytania odpowiedzi wybierano z listy, w czterech wariantach:
zdecydowanie sie nie zgadzam,

raczej sie nie zgadzam,

raczej sie zgadzam,

zdecydowanie sie zgadzam.

Kwestionariusz — sekcja 2

Ankieta: Czy rozpoznasz manipulacje?

Sekcja druga sktadata sie z 10 pytan jednokrotnego wyboru zawierajacych zda-

nia zwigzane z technikami manipulacji. Pytania do ankiety powstaly na podstawie

rozdziatu o technikach manipulacyjnych opisanych w O negocjacjach i negocjatorach

(Niemczyk, Kedzierski, 2014) oraz innych pozycji z literatury przedmiotu.

Zadaniem tej czesci ankiety bylo sprawdzenie, ktéra grupa docelowa lepiej pora-

dzila sobie z rozpoznaniem manipulagji, tj. uzyskata wiecej trafien.

Do kazdego pytania odpowiedzi byly wybierane z listy, w dw6ch wariantach:
tak,

nie.

(Tak = podane zdanie jest manipulacja).

. »Podsumowujac, kupuje Pani dwa smartfony firmy X. Od razu zaproponuje dodat-

kowe, dedykowane stuchawki — jak Pani wie, smartfony te nie obstuguja standar-
dowych, wiec proponuje zakup teraz, zeby nie przejmowac sie tym w przysztosci”.

. wDziekujemy za przedstawienie swoich warunkéw. Tak jak méwilismy, wydaja sie

by¢ racjonalne, jednak nie przewidywalismy, ze porusza Panistwo temat X. W tej
sytuacji musimy sie skontaktowa¢ ze swoimi zwierzchnikami, poniewaz nie jes-
tesmy osobami decyzyjnymi”.

. ,Co za niekompetencja z Pafistwa strony! Wy sie chyba w ogéle nie znacie na tema-

cie, te rozmowy nie maja sensu! Dobrze, ze jestem cierpliwym cztowiekiem, daje
szanse to Pafistwu uratowac”.

. »Jedlinie chce Pan nic zamawiac, prosze tylko przejrzec katalog z nasza nowa ofer-

ta. Opinia naszych najlepszych klientéw jest bardzo wazna, co Pan o niej sadzi?”.

. »Clesze sie, ze w koricu doszliémy do porozumienia! [ my, i Panstwo jeste$my juz

zmeczeni. Przy umowach tego typu musicie jeszcze podpisa¢ dodatkowa zgode
na XY, to tylko 2% calej kwoty, wiec zatatwmy to sprawnie i rozejdzmy sie do
doméw”.
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10.

. W takiej sytuacji prosimy o rabat 35%. Jest to spora kwota, ale planujemy wsp6t-

prace z Wasza firma na lata i na pewno Wam sie to optaci”.

. »Ciesze sie, ze moge z Panem podpisywa¢ te umowe! Juz dawno nie miatem oka-

zji porozmawia¢ tak otwarcie, i to z kims o takiej wiedzy jak Pan. Wracajac do
negocjacji...”.

. »Na zakoniczenie tak udanych rozméw od firmy dorzucimy Panistwu do zamé-

wienia 20 dodatkowych jednostek gratis”.

. »Dziekuje za rozmowe. Zanim podpiszemy porozumienie, mam nadzieje, ze wie

Pani, ze koszt dostawy, ktéry juz ustalaliémy, pokrywamy tylko do 200 km. Jest
to zapisane w naszym regulaminie”.

,Panie X, robimy razem interesy od trzech lat, znamy sie jeszcze dltuzej. Moim
ostatnim zyczeniem jest, zeby$my robili sobie nawzajem problemy”.

Kazde z wymienionych w ankiecie zdan jest manipulacja i odpowiada konkret-

nej technice:

1) plasterki salami,

2) taktyka niepelnego pelnomocnictwa,
3) dobry i zty glina,
4) stopa w drzwiach,

5) podwieszenie,

6) drzwiami w twarz,

7) komplementowanie i podobienstwa,

8) ostodzenie oferty,
9) niska pitka
10) jowialnos¢/bagatelizowanie.

Analiza wynikéw badania — sekcja 1

Style negocjacji dla grupy badawczej A - cztonkéw SKN Negocjator, przedsta-

wia tabela 1.

Tabela 1. Hierarchia styléw dla grupy badawczej A na podstawie wynikéw ankiety

Styl Suma uzyskanych punktéw Uporzadkowanie rangowe
Wspélpraca 1296 1
Kompromis 930 2
Unikanie 850 3
Uleganie 826 4
Rywalizacja 692 5

Zr6dto: badania wlasne.
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W badaniu przeprowadzonym za pomoca ankiety online wziely udzial 64 osoby.

Po uporzadkowaniu rangowym styléw negocjacji na podstawie sumy punktéw
uzyskanych z badania z calg pewnos$ciag mozna stwierdzi¢, ze styl wspélpracy jest
stylem dominujacym dla grupy A. Cztonkowie SKN Negocjator charakteryzuja sie
kooperacyjnym i kompromisowym podejéciem do negocjacji, natomiast styl rywa-
lizacyjny okazat sie mie¢ najmniejsze znaczenie.

Style negocjacji dla grupy badawczej B przedstawia tabela 2.

W badaniu przeprowadzonym za pomoca ankiety online wzieto udziat 114 oséb.

Tabela 2. Hierarchia styléw dla grupy badawczej B na podstawie wynikéw ankiety

Styl Suma uzyskanych punktéw Uporzadkowanie rangowe
Wspélpraca 2162 1
Kompromis 1630 2
Unikanie 1450 3
Rywalizacja 1378 4
Uleganie 1376 5

Zrédlo: badania wiasne.

Po uporzadkowaniu rangowym styléw negocjacji na podstawie sumy punktéw
uzyskanych z badania z calg pewnos$cig mozna stwierdzi¢, ze styl wspélpracy jest
stylem dominujacym réwniez dla grupy B (tabela 3). Badani studenci charaktery-
zuja sie kooperacyjnym i kompromisowym podejéciem do negocjacji, natomiast styl
ulegania okazat sie mie¢ najmniejsze znaczenie.

Tabela 3. Poréwnanie uzyskanych punktéw per capita dla grup A i B - style negocjacji

Grupa A Grupa B
Styl Suma uzyskanych punktéw per capita | Suma uzyskanych punktéw per capita
Unikanie 13,28 12,72
Kompromis 14,53 14,30
Uleganie 12,91 12,07
Rywalizacja 10,81 12,09
Wspélpraca 20,25 18,96

Zr6dto: badania wlasne.

Aby zniwelowac¢ efekt dysproporcji w liczbie ankiet uzyskanych od grup badaw-
czych, wyniki sprowadzono do wartosci, ktére moga zostaé ze soba poréwnane,
tj. do $redniej liczby punktéw na jednego wypelniajacego. Liczba ankiet nie miata
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wplywu na uszeregowanie rangowe, ktdre przeprowadzono na podstawie wynikéw
calosciowych.

Wyniki przeprowadzonego badania wskazuja duze podobieristwo w hierarchii
styléw negocjacji pomiedzy badanymi grupami. Réznica w uzyskanej hierarchii jest
wieksza przewaga stylu ulegania nad rywalizacja dla grupy badawczej A w poréwnaniu
z przewaga rywalizacji nad stylem ulegania dla grupy B (odpowiednio 4. i 5. miejsce).
Najbardziej dominujacym stylem negocjacji dla obu grup okazata sie wspétpraca, czyli
styl nastawiony na obopélna korzys¢ i uzyskanie porozumienia. Na 2. i 3. miejscu
dla obu grup znalazty sie odpowiednio styl kompromisu oraz styl unikania.

Wyniki badania wskazuja na kooperatywne i kompromisowe podejscie do tematu
konfliktu intereséw dla obu grup.

Istotne wydaje sie, ze hierarchia styléw dla grupy B przedstawia bardzo podobny
schemat, r6zniac sie jedynie dwoma ostatnimi — tj. najmniej istotnymi — stylami.

Podatno$¢ na manipulacje grupy badawczej A — cztonkéw SKN Negocjator
(62 osoby) przedstawiaja tabele 41 5.

Tabela 4. Wyniki liczbowe podatnosci na manipulacje dla grupy A

Numery twierdzen
Odpowiedz 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
tak 44 20 58 32 62 32 46 14 20 36
nie 20 44 6 32 2 32 18 50 44 28

Zr6dto: badania wlasne.

Tabela 5. Wyniki punktowe per capita dla Grupy A

Numery twierdzen

Odpowiedz 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
tak =1 pkt 0,69 | 0,31 | 0,91 | 0,50 | 0,97 | 0,50 | 0,72 | 0,22 | 0,31 | 0,56
nie = 0 pkt - - - - - - - - - -
Catkowicie: 5,69/10

Zr6dto: badania wlasne.

Podatnos¢ na manipulacje grupy badawczej B (114 0séb) przedstawiaja tabele 61 7.

Aby zniwelowa¢ efekt dysproporcji w liczbie ankiet uzyskanych od grup badaw-
czych, wyniki sprowadzono do wartosci, ktére moga zostac ze soba zestawione,
tj. srednia liczba punktéw na jednego wypelniajacego.
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Tabela 6. Wyniki liczbowe podatnosci na manipulacje dla grupy B

Numery twierdzen
Odpowiedz 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
tak 70 26 98 70 100 78 78 36 24 84
nie 44 88 16 44 14 36 36 78 90 30

Zr6dto: badania wlasne.

Tabela 7. Wyniki punktowe per capita dla grupy B

Numery twierdzen

Odpowiedz 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
tak =1 pkt 0,61 | 0,23 | 0,86 | 0,61 | 0,88 | 0,68 | 0,68 | 0,32 | 0,21 | 0,74
nie = 0 pkt - - - - - - - - - -
Catkowicie: 5,82/10

Zrédlo: badania wiasne.

Obie badane grupy uzyskaly podobny wynik punktowy oscylujacy wokét 6 pkt:
grupa A - 5,69, grupa B - 5,82 na 10 mozliwych do uzyskania, co sugeruje rozpo-
znawalno$¢ manipulacji na poziomie $rednim/zadowalajacym.

W obu badanych grupach wyrazna trudno$é sprawialy respondentom twierdze-
nia 2, 819, ktdre reprezentuja techniki: ,,niepelnego pelnomocnictwa”, ,ostodzenia
oferty” oraz ,niskiej pitki”. Pokazuje to site tych metod, ktérymi mozna zmanipu-
lowa¢ nawet osoby zwigzane ze $rodowiskiem negocjacji. W przypadku pierwszych
dwdch technik badani nie podejrzewali, ze z pozoru niewinne dziatania partnera,
tj. wstrzymywanie sie od decyzji z powodu rzekomego braku pelnomocnictwa, ,bez-
interesowny” prezent oraz dodatkowa informacja pod koniec rozméw, moga by¢ pré-
bami manipulacji. Przypisa¢ to mozna kooperacyjnemu i kompromisowemu stylowi,
ktérym wykazaly sie obie badane grupy, i wynikajacemu z tego podejsciu opartemu
na zaufaniu do partnera negocjacji.

Podsumowanie

Badanie przeprowadzone na podstawie kwestionariusza w przypadku dwéch
grup badawczych pozwolito potwierdzi¢ cze$¢ postawionych hipotez zwigzanych ze
stylem negocjacji.

Hipoteza 1. Dominujgcym stylem grupy trenujqcej negocjacje jest styl wspétpracy,
a najmniej dominujgcym — styl rywalizacji, co zwiqzane jest z posiadang teoretyczng wie-
dzq i doswiadczeniami na temat korzysci ptynqcych z takiego nastawienia.
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Wykazano, ze grupa badawcza A, do ktérej naleza cztonkowie i alumni organizacji
zwiazanej z negocjacjami, uzyskala wyzsze wartosci punktowe przy stylach wspét-
dziatania oraz kompromisu, a mniejsze w stylu rywalizacji niz grupa badawcza B.

Swiadczy to o tym, ze wiedza teoretyczna zwiazana z negocjacjami przektada
sie na wyzsze szanse przeprowadzenia skutecznych negocjacji, tzn. takich, ktére
zakoncza sie porozumieniem. Zbiezno$¢ hierarchii styléw negocjacyjnych wéréd obu
badanych grup ukazuje réwniez pozytywne zjawisko, ze osoby nawet bez treningu
negocjacyjnego i wiedzy o zaletach rozwigzan typu win-win daza do wspélnego dzia-
ania na zasadach partnerstwa.

Hipoteza 2. Grupa trenujgca negocjacje odznacza sie bardziej kooperacyjnym oraz
kompromisowym stylem negocjacji niz nietrenujgca.

Grupa badawcza A odznaczata sie bardziej kooperacyjnym oraz kompromiso-
wym stylem negocjacji niz grupa B, co znalazto potwierdzenie w przeprowadzonym
badaniu. O ile hierarchia stylu wspétpracy oraz kompromisu byta taka sama dla obu
badanych grup (odpowiednio 1.1 2. miejsce), o tyle wynik punktowy byt wyzszy dla
grupy A: styl wspoétpracy: 20,25 vs. 18,96 pkt per capita, co stanowi najwieksza réznice
w niniejszym badaniu (1,29 pkt), styl kompromisu: 14,53 vs. 14,30 pkt per capita.

Hipoteza 3. Grupa nietrenujqca negocjacji bedzie sie odznaczata bardziej rywaliza-
cyjnym stylem negocjacji niz grupa trenujqca, co zwiqzane jest z tendencjq ludzi do dazenia
do wygranej oraz postrzegania konfliktu intereséw w kategorii ,,twdj zysk = moja strata”.

Hipoteza ta réwniez zostala potwierdzona. Styl rywalizacji jest najmniej cha-
rakterystycznym dla grupy A (5. miejsce), natomiast w grupie B zajmuje on miejsce
o jedno wyzsze (4.). Ponadto réznica per capita w kategorii stylu rywalizacji dla obu
badanych grup jest druga najwyzsza (1,28 pkt).

Wyniki sekeji 1 pokazuja, Ze trening umiejetnosci negocjacyjnych i teoretyczne
podstawy negocjacji moga mieé pozytywny wplyw na styl negocjacyjny, co jest czyn-
nikiem przyczyniajacym sie do skutecznych negocjacji.

Wynik badania oraz fakt, ze jest on w obu grupach zblizony, moze $wiadczy¢
o tym, ze proéby manipulacji sa trudne do wykrycia bez kontekstu wczesniejszej roz-
mowy. Kolejnym czynnikiem utrudniajacym wykrycie nieszczerosci czy ukrytych
zamiaréw stanowi komunikacja niewerbalna. Z komunikatéw niewerbalnych, czesto
intuicyjnie, negocjator jest w stanie wychwyci¢ potencjalne zagrozenie i odpowied-
nio mu przeciwdziata¢. Wynik uzyskany w kwestionariuszu réwniez przemawia za
tym, ze rozpoznanie manipulacji jest zadaniem trudnym nawet dla oséb, ktére maja
teoretyczne podstawy negocjacji.

Wyjasnieniem niewielkiej przewagi punktowej badanej grupy B nad grupa A moze
by¢ wspomniana kwestia stylu negocjacyjnego, ktéry jest nieco bardziej wspétpracu-
jacy i kompromisowy niz grupy B. Grupa B uzyskata wyraZznie wieksza liczbe punk-
téw w stylu rywalizacyjnym oraz wyraznie mniejsza w stylu wspétpracujacym, co
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moze sie przektada¢ na bardziej agresywne i mniej ufne podejscie do partnera nego-
¢jacji, a w konsekwencji - wieksza sktonnosé do wnioskowania, ze druga strona chce
nami manipulowac.

Hipoteza 4. Grupa trenujqca negocjacje lepiej wykrywa manipulacje, co zwigzane jest
z teoretycznq wiedzq na temat technik manipulacji; grupa niezwiqzana ze srodowiskiem
negocjacji — osiqgnie stabsze wyniki w wykrywaniu manipulacji niz pierwsza.

Druga cze$¢ badania zwigzana z manipulacjami nie potwierdzita hipotezy, ze
wyniki grupy badawczej A miaty by¢ lepsze niz grupy B. Byly one jednak bardzo zbli-
zone, wyraznie pokazujac, przy ktérych technikach manipulacji badani mieli problem.

Wyniki przedstawiaty zadowalajacy poziom rozpoznania manipulacji wéréd obu
grup, w przyblizeniu wynoszac 6 rozpoznan na 10 podanych manipulacji. Rezultat
ten pokazuje miare wyzwania, jakimi sa negocjacje w sytuacji prowadzenia rozméw
podszytych manipulacja. Okazuje sie, ze trudnoscia jest nie tylko odpowiednia obrona
przed konkretnymi technikami manipulacji, ale jak wynika z badania - samo zauwa-
zenie, ze druga strona stosuje wobec nas nieczyste zagrywki.
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Abstract

Negotiation Competences of Students Versus Negotiation Style
and Susceptibility to Manipulation

The subject of the article is the patterns of thinking and acting which enable us to organize
reality so that we can behave comfortably in familiar situations, events, or environments.
The effectiveness of these schemas was verified in relation to negotiation competence and
experience in recognizing and defending against manipulation among university students
and graduates. Conflict response tests and descriptions of 10 manipulative situations
were used in the survey. Two groups of respondents were surveyed — negotiation-trained
and untrained and professional non-negotiators.

It was shown that the research group, which includes members and alumni of a negotiation-
related organisation, scored higher on the cooperation and compromise styles and lower
on the competition style than the non-trained research group.

The second part of the study related to manipulation gave very similar results, clearly
showing at with manipulation techniques the respondents had problems. The results
themselves presented a satisfactory level of manipulation recognition amongboth groups,
approximately amounting to 6 recognitions for every 10 manipulations given.

Keywords: negotiation competences, manipulation, negotiation
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