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Czynniki sukcesu negocjacji zdalnych

Streszczenie

Negocjacje stanowig wazny aspekt zycia spolecznego oraz gospodarczego. Wprawnym negocjatorom
mozemy zawdziecza¢ koniec wojny albo jej zapobiegnigcie, a takze wiele innych korzystnych rozwia-
zan roznego rodzaju konfliktéw. Wraz z poczatkiem pandemii niemoznoé¢ spotkania si¢ partnerow
negocjacyjnych na zywo, twarzg w twarz, sklonito przedsiebiorstwa, ale tez inne podmioty, do siegnie-
cia po aplikacje umozliwiajace prowadzenie negocjacji w formule zdalnej, czyli na odlegtos¢.

Celem artykulu jest zidentyfikowanie kluczowych czynnikéw sukcesu negocjacji zdalnych, by wska-
za¢ dobre praktyki w tym zakresie, a takze zidentyfikowac te obszary, ktérymi réznia si¢ negocjacje
stacjonarne od zdalnych. Przeprowadzone badanie mialo charakter jako$ciowy i polegalo na badaniu
ankietowym proby celowej. Wybrano do niej osoby, dla ktorych negocjacje stanowig istotny element
zycia zawodowego. Gléwny wniosek ptyngcy z badan sklania do stwierdzenia, ze czynniki sukcesu ne-
gocjacji zdalnych s3 zasadniczo takie same, jak stacjonarnych, przy czym wiekszej starannosci nalezy
dotozy¢ w kwestii technologii — zaréwno wiasnych umiejetnosci w zakresie obstugi sprzetu, jak tez
zapewnienia odpowiedniej jako$ci infrastruktury.
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Stowa kluczowe: negocjacje zdalne, negocjacje stacjonarne, dobre praktyki negocjacyjne, kluczowe
czynniki sukcesu negocjacji zdalnych
Kody klasyfikacji JEL: M54, O33

1. Wprowadzenie

Negocjacje towarzyszg cztowiekowi od zarania dziejow i stanowia wazny element kazdej
sfery zycia. Pandemia wplyneta na wiele dziedzin dziatalnosci czlowieka, niektére zmienia-
jac diametralnie. Jesli chodzi o negocjacje, to najwazniejszym aspektem, ktéry ulegt zmianie,
to forma prowadzania negocjacji.

W zwigzku z konieczno$cia pozostania w domach, masowym przej$ciem na prace zdalna,
negocjacje w duzej mierze odbywaja si¢ obecnie z wykorzystaniem aplikacji umozliwiaja-
cych wideokonferencje. Oznacza to z jednej strony liczne ulatwienia i w wielu przypadkach
obnizenie kosztow obstugi procesu negocjacyjnego, przede wszystkim przez ograniczenie
podrozy, stanowiacych dawniej nieodlaczny i wazny element prowadzenia negocjacji, zwtasz-
cza z partnerami zagranicznymi. Z drugiej strony jednak, w warunkach zdalnych znacznie
trudniej nawigza¢ porozumienie i osiggna¢ zakladane cele zadowalajace w takim samym
stopniu obie strony [Shonk, 2020].

Celem artykutu jest zidentyfikowanie kluczowych czynnikéw sukcesu negocjacji zdalnych
na podstawie przeprowadzonych badan ankietowych. Przedstawione wnioski maja stuzy¢
zaréowno poczatkujacym, jak i doswiadczonym uczestnikom zycia spotecznego, politycznego
i gospodarczego do efektywnego prowadzenia negocjacji w formule zdalnej. W konsekwen-
cji powinno dojs$¢ do podnoszenia jako$ci wspdtpracy pomiedzy odrebnymi podmiotami
oraz wewnatrz organizacji, przynoszac realne korzysci zaréwno osobom zaangazowanym
W procesy negocjacyjne, jak i reprezentowanym przez nie strukturom.

Autorki sg zdania, ze podjeta tematyka jest wazna i aktualna, co potwierdza analiza nie
tylko historii $wiata, ale takze biezaca niestabilna sytuacja geopolityczna. Wybitnym negocja-
torom wsrod przedstawicieli Zycia politycznego zawdzigczamy koniec wojen albo zapobiegnie-
cie im. Umiejetnosci negocjacyjne sa potrzebne w réznych sytuacjach, od zycia codziennego
i ustalania ze sprzedawcg korzystnych warunkéw zakupu, po negocjacje migdzy pafistwami,
na wysokich szczeblach struktur miedzynarodowych.

Zastosowana metoda badawcza ma charakter jako$ciowy. W pierwszym etapie zostala
przeprowadzona analiza dostepnych badan w tym temacie (desk research). Nastepnie prze-
prowadzono badanie jako$ciowe oparte na wystandaryzowanej ankiecie z pytaniami otwar-
tymi, skierowanej do 0oséb wybranych do préby celowe;.

Zasadnicza cze$¢ artykulu zostata podzielona na trzy sekcje. W pierwszej, przedstawiono
podstawy teoretyczne odnoszace si¢ do negocjacji - ich definicje oraz najwazniejsze aspekty.
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W drugiej, opisano metodyke przeprowadzonego badania oraz charakterystyke badanej proby.
W trzeciej, poddano analizie wyniki badan oraz wyciagnieto wnioski. Wszystko zostato pod-
sumowane w krotkim zakonczeniu.

2. Negocjacje - najwazniejsze zagadnienia

Negocjacje to proces, w ktérym przynajmniej dwie strony o réznych dazeniach spoty-
kaja sie, by dojs¢ do porozumienia zadowalajacego zaangazowanych w proces negocjacji oraz
tych, ktérych reprezentujg. Wedlug Lewickiego do negocjacji dochodzi, gdy strony, pomiedzy
ktérymi zaistnial konflikt, zaktadajg, ze przez podjecie negocjacji istnieje mozliwos¢ doj-
$cia do rozwigzania bardziej korzystnego niz stan obecny. Jednoczesnie obie strony wyrazaja
gotowos¢ do podjecia rozméw zamiast sitowego rozwigzywania konfliktu, a takze do wpro-
wadzenia w zycie wypracowanych przy stole negocjacyjnym rozwigzan. Wejscie w proces
negocjacji zwykle wymaga réwniez otwartosci na pewne ustepstwa wobec drugiej strony, by
kazda ze stron zakonczyla negocjacje usatysfakcjonowana [Lewicki, 2005].

Inna definicja negocjacji zawiera dwie perspektywy analizy i rozumienia negocjacji.
W pierwszej z nich negocjacje traktuje si¢ jako zestaw umiejetnosci i narzedzi dziatania.
W drugiej, ktadzie sie¢ nacisk na negocjacje postrzegane z punktu widzenia organizacji i kul-
tury. Tego typu ujecie pozwala wyjasni¢ réznice w rozumieniu racjonalnosci podejmowanych
dziatan; daje mozliwo$¢ analizy kulturowych uwarunkowan negocjacji z punktu widzenia
proceséw zarzadzania [Winch, Winch, 2010].

Negocjacje zdalne w niniejszym artykule beda rozumiane jako negocjacje przeprowa-
dzone przy uzyciu aplikacji informatycznych, w formie wideokonferencji, kiedy komunikacja
pomiedzy stronami odbywa sie bez spotkania twarza w twarz. Chociaz mozna spotkac sie ze
stwierdzeniem, Ze negocjacje zdalne to réwniez wymiana wiadomosci tekstowych, autorki
badania przyjety wezsza definicje, zakladajacg spotkanie na odleglos¢, przy uzyciu rozwia-
zan informatycznych, z wizja i dZwigkiem.

Najwazniejsze zagadnienia odnos$nie do negocjacji, to dobre przygotowanie, uwzglednia-
nie specyfiki mowy werbalnej i niewerbalnej, budowanie relacji i zaufania', uwzglednianie
kontekstu kulturowego i innych uwarunkowan procesu negocjacji [Brdulak, Brudlak, 2004].
Identyfikacja kluczowych czynnikéw sukcesu w negocjacjach ma stuzy¢ podnoszeniu jako-
$ci calego procesu negocjacyjnego, tak by wszystkie zaangazowane strony postrzegaly nego-
cjacje jako udane, majac realne poczucie, ze doszto do sytuacji wygrana-wygrana (win-win).

1 W przeprowadzonych wczeéniej badaniach dotyczacych czynnikéw sukcesu negocjacji wskazywano na budo-
wanie dobrej relacji. Por. [Halpert i in., 2010, s. 91-116].
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3. Metodyka badania i charakterystyka proby

Badanie o charakterze jakosciowym zostalo przeprowadzone w lutym 2022 r. Opraco-
wana przez autorki ankieta zawierala 8 pytan otwartych oraz 6 pytan stuzacych spotecz-
no-demograficznej identyfikacji oséb bioracych udzial w badaniu. Pytania ,,metryczkowe”
dotyczyly: plci, pelnionej funkgcji, rodzaju oraz zasiegu dzialania reprezentowanej instytucji,
charakteru prowadzonych negocjacji, a takze czgstotliwosci prowadzonych negocjacji. Do
przygotowania ankiety wykorzystano bezptatng aplikacje.

Gléwnym celem badania bylo zebranie spontanicznie wyrazonych opinii do§wiadczonych
negocjatoréw na temat tego, jakie sa kluczowe czynniki sukcesu negocjacji prowadzonych
w formie zdalnej. Pytania otwarte miaty skloni¢ respondentéw do udzielenia odpowiedzi
zgodnych z ich przekonaniami i wynikajacymi z ich obserwacji oraz doswiadczenia, a nie
sugerowanych przez autorki badania. Zaréwno cel gléwny, jak tez trzy cele poboczne, miaty
charakter poznawczy. Po pierwsze, autorki staraty si¢ ustali¢, czy przejscie do negocjacji
zdalnych wigzalo si¢ $cisle z nastaniem pandemii. Po drugie, czy negocjacje zdalne r6znia
sie od stacjonarnych, a jesli tak, to w jakim zakresie. Po trzecie, czy kluczowe czynniki suk-
cesu odnoszace si¢ do negocjacji zdalnych sg takie same, jak w przypadku negocjacji sta-
cjonarnych. Edukacyjny cel badania dotyczy przede wszystkim mozliwosci przedstawienia
dobrych praktyk w zakresie negocjacji studentom realizujagcym przedmiot ,,Techniki nego-
cjacji” w Szkole Gtéwnej Handlowej w Warszawie.

Préba miala charakter celowy i liczyla 35 0sob petnigcych funkcje kierownicze w réz-
nego rodzaju organizacjach (zaréwno publicznych, jak i niepublicznych, miedzynarodowych
i krajowych). Kolejnym kryterium doboru oséb do préby byto czeste, czynne uczestnic-
two w negocjacjach z racji wykonywanej pracy. Ankieta miala charakter anonimowy, jed-
nak ankietowani zostali wczesniej uprzedzeni telefonicznie lub mailowo i wyrazili wstepna
zgode na udzial w badaniu. Rozestanych zostalo 35 ankiet, natomiast wypelniono 19, z czego
11 przez me¢zczyzn i 8 przez kobiety.

Wsrdd ankietowanych znalazto si¢ 6 wlascicieli lub wspotwlascicieli dziatalnos$ci gospo-
darczych, 3 prezesow, 1 partner w kancelarii prawnej, 1 headhunter, a takze 1 osoba petnigca
role kierowniczg w strukturach Unii Europejskiej w delegaturze w Singapurze, a wczesniej
negocjujgca Brexit oraz umowy handlowe UE z krajami azjatyckimi. Pozostate osoby pel-
nig réznego rodzaju funkcje kierownicze (cztonkowie zarzadu, dyrektorzy, menedzerowie).
Zasieg dzialania organizacji reprezentowanych przez ankietowanych jest miedzynarodowy
(52,6%) oraz ogdlnopolski (47,4%).

Jesli chodzi o charakter prowadzonych negocjacji, to 14 z 19 ankietowanych odpowie-
dzialo, ze prowadzg gtéwnie negocjacje handlowe, odnoszace si¢ do warunkéw kupna-sprze-
dazy oferowanych przez dang organizacje produktéw lub ustug. Nie zawsze uzyto jednak
okreslenia: ,negocjacje handlowe”, czasami opisowo ujmowano odpowiedz w tej kwestii.
Czes¢ z 0s6b, oprocz negocjacji handlowych, prowadzi réownolegle negocjacje wewnatrz swojej
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organizacji - z pracownikami i innymi interesariuszami. Jedna osoba negocjuje z potencjal-
nymi sponsorami i jedna umowy partnerskie. Trzy osoby w ogoéle nie udzielity odpowiedzi
na to pytanie, co moze wynikac z trzech gtéwnych powodéw. Po pierwsze, nieumiejetnosci
zwiezlego zwerbalizowania istoty prowadzonych negocjacji. Po drugie, z pospiechu w wypel-
nianiu ankiety i niecheci do poswigcania zbyt duzo czasu na udzielanie odpowiedzi (nie bylto
koniecznosci udzielenia odpowiedzi, by przej$¢ do nastepnego pytania). Po trzecie, z braku
gotowosci do opisywania szczegdélow swojej pracy, wymagajacego jednak zastanowienia sie,
dokonania przemys$lanego podsumowania wlasnej dzialalno$ci negocjacyjne;j.

Jesli chodzi o czgstotliwo$¢ prowadzonych negocjaciji, to przeszto potowa oséb (11) nego-
cjuje kilka razy w miesigcu. Trzy osoby negocjuja kilka razy w tygodniu, pie¢ oséb przynaj-
mniej raz w tygodniu.

Pierwsze pytanie zadane ankietowanym miato na celu poznanie, co si¢ zmienito w pro-
cesach negocjacji w zwigzku z pandemig (Jakie s3 najwazniejsze zmiany w procesach nego-
cjacji w zwigzku z pandemig?). Spostrzezenia respondentéw w tym zakresie byly nastepujace:
o przejscie na spotkania online;

o wzrost znaczenia umiejetnego przekazania swojego stanowiska w zwiazku z przejsciem
na zdalng forme negocjacji;

» wzaleznosci od parteréw negocjacyjnych istotne wydluzenie, a niekiedy skrécenie czasu
negocjacji w zwiazku z forma zdalna;

o wzrost znaczenia komunikacji werbalnej oraz czynnikdw paralingwistycznych (jak dyk-
cja, ton glosu etc.);

» wieksza koncentracja na istocie prowadzonych negocjacji, a nie na elementach towarzy-
szacych (jak powierzchowno$¢ osoby negocjujacej);

o utrudnienie w dochodzeniu do oczekiwanego rezultatu przez niemoznos$¢ nawigzania
relacji;

o wieksza niepewnos$¢ wyniku w zwigzku z brakiem osobistego kontaktu.

Zasadniczo, wigkszo$¢ ankietowanych potwierdzita zatem, ze pandemia spowodowala
przejécie negocjacji na forme¢ zdalng. Jednak respondenci wskazali na rézne skutki takiego
procesu. Cze$¢ wyrazila opinie, ze przyczynilo sie to do istotnego skrocenia proceséw nego-
cjacyjnych, inni natomiast stwierdzili, iz stalo si¢ doktadnie odwrotnie. Mozna domniemy-
wag, ze rozbiezno$ci wynikajg zaréwno z réznego charakteru prowadzonych negocjacji, jak
tez ze specyficznych kontekstow prowadzonych negocjacji, w tym sytuacji partneréw nego-
cjacyjnych respondentow.

Drugie pytanie mialo na celu ustalenie, czy wedlug ankietowanych przejscie na formute
zdalng w negocjacjach wigzalo si¢ z nastaniem pandemii, czy zaczelo si¢ wezesniej. (Czy
zmiany zidentyfikowane w odpowiedzi na pytanie 1, zaczely si¢ wczedniej niz z nastaniem
pandemii? Jedli tak, to kiedy i co je wywotato?). Zdecydowana wigkszo$¢ ankietowanych
(18 20 0s6b) uznata, ze to pandemia i zwigzane z nig zamkniecie ludzi w domach (lockdown),
doprowadzity do przejscia na forme zdalng, cho¢ mozliwosci prowadzenia spotkan przez
Internet zaczely sie rozwija¢ wezesniej. Jeden z respondentdéw uznal, ze forma zdalna zaczeta
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sie pojawiac 5-8 lat przed pandemia w zwigzku z rozwojem technologii. Jedna ankietowana

osoba uznala, ze zmiany zaczely sie wczesniej. Jednak nie wskazano, kiedy to sie stalo i co

byto czynnikiem dajacym bodziec do tego przejscia.

Trzecie pytanie bylo najistotniejsze z punktu widzenia obranego celu badawczego, gdyz
dotyczylo bezposrednio czynnikéw sukcesu negocjacji zdalnych (Jakie trzy ,ztote rady”
dal(a)by Pan/Pani osobom, ktére rozpoczynaja swoja ,,przygode” z negocjacjami?). Istot-
nym zalozeniem przy tym pytaniu byto odwotanie sie do do§wiadczen oséb ankietowanych,
bez proponowania im odpowiedzi. Najwazniejsze sugestie, ktore powtarzaly sie w odpowie-
dziach, mozna uja¢ w nastepujacy sposob:

« przygotowanie do negocjacji powinno by¢ kompleksowe i warto poswieci¢ na nie czas
(szczegdlnie ten, ktory zyskujemy przez ograniczenie podrozy nieodzownie towarzysza-
cych negocjacjom twarza w twarz) — obejmuje migdzy innymi takie elementy, jak: okres-
lenie celu negocjacji, organizacje tego, co jest potrzebne do przeprowadzenia negocjacji
— takze od strony technicznej, zebranie informacji o drugiej stronie - jej potrzebach, ocze-
kiwaniach, mozliwosciach, wlacznie z kontekstem kulturowym, ustalenie swojego stano-
wiska i warunkéw brzegowych oraz opracowanie mozliwych strategii negocjacyjnych;

o sluchanie partnera - aktywne, uwazne - odgrywa bardzo istotna role w procesie nego-
cjacji, umozliwia lepsze zrozumienie partnera, jego oczekiwan oraz skuteczniejsze daze-
nie do wyniku zadowalajacego obie strony;

o uczciwo$¢ - czyli proponowanie tego, co faktycznie mozemy zrealizowad,

« szacunek - kazdy negocjator to czlowiek z okreslonymi potrzebami, oczekiwaniami,
ktérych nie nalezy oceniac¢ z wlasnej perspektywy;

» zadawanie pytan - zamiast domniemywania — Zeby lepiej zrozumiec¢ siebie nawzajem;

« zachowywanie spokoju - bez wzgledu na przebieg negocjaciji;

o praktyka i wycigganie wnioskow - im wiecej negocjujemy, tym wigksze szanse na to, ze
bedziemy w tym coraz efektywniejsi; wazne jest analizowanie przeprowadzanych nego-
cjacji pod katem dobrych praktyk, ale tez zachowan, ktorych lepiej nie powtarzac.
Celem czwartego pytania byta weryfikacja, czy pandemia i przejscie na negocjacje zdalne

wplynely na najlepsze praktyki negocjacyjne wskazane przez respondentéow (Czy te trzy

»zlote rady” brzmialyby tak samo przed pandemia, czy co$ ulegto zmianie? Co sie¢ zmie-

nito?). Ankietowani zasadniczo zgodzili si¢ co do tego, ze bez wzgledu na forme¢ prowadze-

nia negocjacji czynniki sukcesu sg takie same. Niektdrzy stwierdzali jednak, ze negocjacje
zdalne wymagaja wiekszej uwaznosci, starannego przygotowania infrastruktury oraz kon-
troli nad technologia, by proces nie byl zakldcany problemami zwigzanymi z infrastrukturg.

Odpowiedzi uzyskane na pytanie pigte mialy umozliwi¢ diagnoze, czy przejscie na nego-
cjacje zdalne przyszlo doswiadczonym negocjatorom z fatwoscia, czy tez wymagalo weryfi-
kacji i podnoszenia wlasnych umiejetnosci (Czy negocjacje zdalne zmusity doswiadczonych
negocjatoréw do ponownego przyjrzenia sie swoim kompetencjom? W jakim aspekcie najbar-
dziej?). Wigkszos¢ ankietowanych potwierdzifa, ze nowa forma prowadzenia negocjacji wyma-
gala rewizji wlasnych kompetencji negocjacyjnych. Powtarzajace si¢ odpowiedzi dotyczyly:
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» umiejetnosci zwiezlego i jasnego przekazywania swojego stanowiska;

« nawiazywania relacji bez mozliwosci spotkania twarza w twarz i odczytywania mowy ciala;

o przygotowania do technicznej obstugi spotkania;

« zasad dobrej prezentacji w formule online.

W odpowiedziach na szdste pytanie (Jakie sa gtéwne réznice miedzy negocjacjami zdal-
nymi i stacjonarnymi?) respondenci najczgsciej wskazywali na konieczno$¢ zapewnienia
odpowiedniego zaplecza technicznego oraz obstugi technicznej negocjacji, a takze utrudnione
budowanie relacji z partnerem z uwagi na brak spotkania twarzg w twarz i ograniczenie roli
rozmow niezwigzanych merytorycznie z gléwnym tematem negocjacji.

Siédme pytanie (W jakim zakresie negocjatorzy potrzebowaliby doszkalania w zwigzku
ze wzrostem powszechnosci negocjacji zdalnych?) pozwolito zdiagnozowa¢ obszary, w kto-
rych ankietowani widzg przestrzen do dalszego rozwoju i podnoszenia kompetencji. Do
istotnych naleza:

» profesjonalna prezentacja w formie zdalnej;

o obsluga sprzetu i oprogramowania do wideokonferencji/prezentaciji;

« zarzadzanie swoim czasem (wedlug respondentéw negocjacje zdalne wymusily wieksza
punktualnos¢, skrocily czas wielu negocjacji, zatem pojawila sie potrzeba lepszej orga-
nizacji pracy);

« radzenie sobie w sytuacjach trudnych i nieprzewidywalnych;

o aktywne stuchanie;

o odczytywanie sygnalow niewerbalnych.

Analizujac uzyskane odpowiedzi, mozna wnioskowa¢, zZe cho¢ osoby wypelniajace ankiete
majg do czynienia z negocjacjami na co dzien, to jednak zdecydowana wiekszo$¢ identyfi-
kuje obszary, w ktérych dostrzega potrzebe podnoszenia swoich kwalifikacji. Tylko cztery nie
potrafily wskaza¢, czy widzg przestrzen do dalszego rozwoju. Przy czym nie oznacza to, ze jej
faktycznie nie odnajduja. Nie mozna bowiem wykluczy¢, ze wypelniaty ankiete w pospiechu,
bez specjalnego wglebiania si¢ w temat. Podsumowujac zatem, wydaje sie, ze kompetencje
miekkie sg obszarem, w ktérym nieustannie potrzebne jest doszkalanie.

Osme pytanie (Jakimi innymi spostrzezeniami dotyczacymi negocjacji zdalnych chcial(a)by
Pan/i sie podzieli¢ z osobami, ktére zaczynaja swoja przygode z negocjacjami?) mialo na celu
zebranie wszystkich innych uwag, ktoére doswiadczeni negocjatorzy chcieliby przekaza¢ mto-
dym adeptom negocjacji. Pojawily si¢ informacje odnoszace si¢ do bardzo réznorodnych
zagadnien. Najciekawsze spostrzezenia mozna stresci¢ nastepujaco:

» negocjacje zdalne stwarzaja wigksze mozliwosci komunikowania si¢ zespotu w trakcie
negocjacji, pozwalajac na ustalanie wspdlnego stanowiska, nawet podczas wypowiedzi
drugiej strony;

» negocjacje zdalne wydaja sie pozornie latwiejsze w prowadzeniu, ale rodzg wigcej nie-
wiadomych, takze technologicznych i zasadniczo sg tatwiejsze do zerwania;

o czas zaoszczedzony na dojazdy warto wykorzystac na jeszcze lepsze przygotowanie;

o wazne jest zapamietanie imienia rozmowcy;
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» warto minimalizowac¢ liczbe niewiadomych w negocjacjach, by nie ulega¢ ztym radom
podniesionej adrenaliny;

« ubidr ma znaczenie, a jest czg¢sciej lekcewazony w czasie negocjacji zdalnych;

« negocjacje w kulturach, w ktérych wazne sg relacje (np. w Azji), trudno prowadzi¢ jedy-
nie w formie zdalnej, bez kontaktu osobistego.

Poréwnanie uzyskanych w badaniu wynikéw z literaturg przedmiotu wydaje si¢ wska-
zywa¢ na podobne akcenty, cho¢ dostepne opracowania zdajg si¢ bardziej podkresla¢ trud-
nos$ci w komunikacji zdalnej, wynikajgce z wiekszej sktonnosci oséb zasiadajacych do stotu
negocjacyjnego do ukrywania informacji i generalnie mniej otwartej postawy. Jednocze$nie
stwierdza si¢, ze mimo licznych udogodnien, ktérymi charakteryzuja si¢ negocjacje zdalne,
nie powinno si¢ catkowicie rezygnowac ze spotkan twarza w twarz, zdecydowanie bardziej
sprzyjajacych nawiazywaniu glebszych relacji, opartych na zaufaniu [Shonk, 2020]. Ponadto,
akcentowana jest potrzeba gotowosci na popelnianie btedow, ktorych w negocjacjach nie da
sie catkowicie unikng¢, mimo duzego do$wiadczenia [Negotiation Skills..., 2014]. W opraco-
waniach na temat negocjacji zdalnych zwraca si¢ tez uwage na rézne szczegély techniczne,
jak uwaznos¢ przy wlaczaniu funkcji dzielenia ekranu, przy ktérej mozemy niechcacy poka-
zac co$, czego nie chcielibySmy ujawniaé, zwlaszcza osobom, ktorych w ogéle nie znamy
[Negotiate Online..., 2022].

4, Podsumowanie

Celem niniejszego artykulu bylo wskazanie czynnikéw sukcesu negocjacji zdalnych okreslo-
nych na podstawie wynikéw badania jako$ciowego przeprowadzonego wsréd doswiadczonych
negocjatorow. Mimo niemoznosci sformutowania ogélnych i bezwzglednie obowigzuja-
cych wnioskow z uwagi na celowy dobor proby oraz jej niewielkg liczebno$¢, ale tez na duza
réznorodnos¢ procesdw negocjacyjnych i ich uwarunkowan, otrzymane wyniki pozwalaja
na pewne stwierdzenia, ktére wprawdzie wymagaja dalszej weryfikacji na wigkszej probie,
ale mogg stuzy¢ jako konkretny punkt odniesienia dla oséb zamierzajacych podnies¢ swoja
wiedze i kompetencje w zakresie negocjacji. Najwazniejsze konkluzje z analizy zebranych
danych wskazuja na to, ze czynniki sukcesu negocjacji zdalnych nie réznig sie¢ istotnie od
czynnikéw sukcesu negocjacji stacjonarnych. Do najwazniejszych nalezy zaliczy¢: szeroko
pojete — dobre przygotowanie do negocjacji, aktywne stuchanie, uczciwos¢ i szacunek dla
drugiej strony. Obszary, w ktérych warto si¢ doszkala¢ w kontekscie negocjacji zdalnych, to
wedlug ankietowanych szczegdlnie obstuga techniczna aplikacji informatycznych oraz zasady
dobrych wystapien w formie wideokonferencji.
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Success Factors in Virtual Negotiations

Summary

Negotiation is an important aspect of social and economic life. Skilful negotiators can stop wars, achieve
a lasting peace, as well as resolve conflicts of various kinds for the benefit of all parties involved. With
the onset of the pandemic, the inability of negotiating partners to meet in person, face-to-face, has led
businesses and all other economic actors to turn to virtual negotiation applications that can be con-
ducted remotely. The aim of this article is to identify the key success factors of remote negotiations,
to show entrepreneurs and other economic actors good practices in this field, as well as to identify those
areas in which in-person negotiations differ from virtual ones. The study was of a qualitative nature
and consisted of a questionnaire survey carried out on a purposive sample. People for whom negotia-
tion is an important part of their professional life were selected. The main conclusion of the research
is that the success factors for remote negotiation are essentially the same as for in-person negotiation,
but the latter needs taking more care about technology - both in terms of one’s own skills in operating
the equipment and in ensuring adequate quality of the infrastructure.

Keywords: virtual negotiations, in-person negotiations, best negotiating practices, key success factors
in virtual negotiations





