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Wprowadzenie

»Negocjacje to dwustronny proces komunikowania si¢, ktorego celem jest
osiggnigcie porozumienia, gdy przynajmniej jedna strona nie zgadza si¢ z dana
opinig lub z danym rozwigzaniem sytuacji”’ [Gesteland 2000]. Negocjacje sa
procesem wzajemnego poszukiwania takiego rozwigzania, ktore satysfakcjono-
waloby zaangazowane w konflikt strony. Od lat sg podejmowane proby tworze-
nia modeli postaw, odwzorowujace zachowania cztowieka, przybierane podczas
negocjacji. Do nauk behawioralnych podejmujacych tematyke negocjacji naleza
przede wszystkim psychologia konfliktu oraz psychologia negocjacji [Birkenbihl
1997; Mastenbroek 1996; Rzadca i Wujec 1998].

Praca ma charakter poznawczy, powstala na podstawie eksperymentu nego-
cjacyjnego przeprowadzonego w 2009 r. pomigdzy kilkoma grupami studentow,
zamieszkujacych rézne kontynenty. Uczestnicy zostali poddani probie przepro-
wadzenia negocjacji w okreslonych ramach czasowych, przy uzyciu szkolenio-
wego systemu wspomagania decyzji INSPIRE [Kersten i Kersten 1998]. Probie
zostato poddanych 210 obserwacji (negocjatorow).

W pracy zostana postawione hipotezy badawcze, dotyczace istotnosci
wplywu badanych zmiennych na osiggany wynik przeprowadzonych ekspery-
mentOw negocjacyjnych. Celem pracy jest weryfikacja hipotez wraz z przedsta-
wieniem wynikéw badan, a takze weryfikacja istnienia zalezno$ci pomiedzy
réznymi cechami spotecznymi i demograficznymi warunkujagcymi zachowanie

! Autorka sktada podzigkowania profesorowi Grzegorzowi Kerstenowi oraz InterNeg Research
Centre za mozliwo$¢ uczestnictwa w eksperymencie negocjacyjnym i udostepnienie do badan
wynikow symulacji negocjacyjnych prowadzonych w systemie Inspire.
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si¢ czlowieka. Za zmienng zalezng zostanie przyjety SCORE, czyli osiggany
wynik negocjacji, przy czym minimum wynosi 0 punktow, a maksimum 100
punktow.

Badaniu zostaly poddane m.in. takie cechy demograficzne, jak: pochodze-
nie, wiek, poziom wyksztatcenia, znajomos¢ jezyka angielskiego, doswiadczenie
w negocjacjach, czas reakcji na oferty, liczba wymienionych ofert.

Praca zostanie podzielona na dwie czg$ci: pierwsza poswiecong badaniu za-
lezno$ci pomiedzy czynnikami demograficznymi a osigganym wynikiem oraz
druga weryfikujaca jak przebieg negocjacji wplynat na koncowy SCORE.

1. Czynniki spoteczne i ich wplyw na wynik negocjac;ji
1.1. Przedmiot i techniki negocjacji

Negocjacje sg poszukiwaniem wspolnych celow, wartosci 1 interesow przez
co najmniej dwie strony. Nie chodzi w nich jednak o to, aby otrzyma¢ wszystko
od przeciwnika, nie dajagc nic w zamian, ale o dogadywanie si¢ odnosnie do
przysztych zyskow i strat [Zbiegien-Maciag 1997]. Negocjacje wymagaja sporej
wiedzy z zakresu wielu dziedzin oraz pewnych osobistych predyspozycji, takich
jak zaangazowanie i che¢ wygranej. Bez doskonalej znajomosci przedmiotu
problemu negocjacyjnego, skuteczne negocjacje sa niemozliwe.

Styl negocjacji jest $cisle uzalezniony od sily i postawy partneréw wobec
siebie. Biorac pod uwage wzajemne zaufanie partneréw oraz podejscie stron do
negocjacji mozna wyrdzni¢ styl kooperacji lub walki. W rzeczywisto$ci postawa
negocjacyjna oscyluje pomig¢dzy czterema podstawowymi strategiami: domina-
cja a ulegloscia oraz wspdlpraca a walka, w szczegdlnosci przybierane postawy
negocjatoréw pomiedzy biegunami to:

— ustepliwos¢ — upor,

— aktywno$¢ — pasywnos¢,

— plastycznos$¢ — sztywnos¢,

— konkretno$¢ — ogdlnikowosc,

— uleglo$¢ — dominacja,

— wspolpraca — rywalizacja,

— grzeczno$¢ — arogancja,

— zyczliwo$¢ — wrogosc,

— zgodnos$¢ — napastliwos¢ [Necki 1995].
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W literaturze istniejg trzy zasadnicze style negocjacyjne, tj.: twardy, migkki
i oparty na zasadach. Styl twardy polega na rywalizacji, nieustepliwos$ci i za-
cigtosci. Jest wyrazany przez strategie negocjacyjne WYGRANY — PRZEGRANY
lub PRZEGRANY — PRZEGRANY.

Styl migkki jest oparty na utrzymywaniu dobrych relacji z partnerem, wy-
razanych poprzez ustepliwos¢ i1 sktonnos¢ do rezygnowania z wlasnych korzysci
na rzecz partnera. Zachowania takie majg na celu pozyskanie sympatii i akcepta-
cji partnera, co mozna tlhumaczy¢ jako obawe przed reakcja partnera lub zwy-
czajnie jako nieumiejetnos¢ odmawiania [Zbiegien-Maciag 1997]. Styl oparty
na zasadach stara si¢ z kolei koncentrowac na interesach stron oraz stosunkach
miedzyludzkich. Uczciwo$¢ 1 wysoki poziom negocjacji, powoduje osiaganie
korzysci kazdej ze stron. Styl ten odpowiada strategii WYGRANY — WY-
GRANY i polega na skupianiu si¢ na meritum sprawy, a nie na tym czego nie
zrobi kazda ze stron.

1.2. Pochodzenie i jego znaczenie

Jedna z podstawowych cech demograficznych jest pochodzenie, czgsto ro-
zumiane jako miejsce, z ktorego si¢ wywodzimy. Miejscem tym jest zazwyczaj
kraj, wowczas pochodzenie jest rozumiane jako etniczno$¢. Etnicznosé z kolei
(od gr. ethnos oznaczajacego rase) jest zasadnicza cechg okreslonej zbiorowosci,
stanowigca zespot wzajemnie i silnie ze sobg powigzanych cech spoleczno-
-kulturowych, okreslajacych odmienno$¢ i specyfike konkretnej zbiorowosci
(,,swoich”) wobec zbiorowosci innych (,,obcych”). Termin ten jednak nie jest
jednoznacznie ujmowany i ciggle w naukach spotecznych trwaja proby jego od-
powiedniego zdefiniowania. Czy to skad jestesmy, warunkuje to kim jesteSmy
i jak postepujemy?

Uczestnicy negocjacji pochodzili z wielu krajow, mozna by zatem zatozy¢
hipotezg, ze pochodzenie ma znaczenie i niektorzy negocjuja lepiej od innych,
a czynnikiem powodujagcym te przewage jest witasnie pochodzenie. Zostanie
zbadana cecha — POCHODZENIE i zostanie ona poddana weryfikacji, czy ma
ona wplyw na zmienng zalezna, jaka jest osiaggniety wynik.

Na rys. 1-2 przedstawiono jak negocjowaly osoby pochodzace z poszcze-
gblnych krajow. Wykresy przedstawiono z uwzglednieniem podziatu stron ne-
gocjacji tj. Cron Sart — kupujacy oraz Nars Taman — sprzedajacy.
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Na rys. 1 mozna zaobserwowaé, ze najwicksze wyniki majg obywatele
Wietnamu, Holandii, Izraela i Libanu, natomiast najgorsze mieszkancy Mon-
golii, Czechow, Haiti, Indii. Z rys. 2 wynika, Ze najlepszymi negocjatorami
okazali si¢ Irlandczycy i Niemcy, a najmniej korzystne wyniki osiagali Filipin-
czycy, Chinczycy i Estonczycy.

WYNIK - KUPUJACY
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Rys. 1. Kraj pochodzenia a wynik negocjacji KUPUJACY
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Rys. 2. Kraj pochodzenia a wynik negocjacji SPRZEDAJACY

Liczba kupujacych byla rowna liczbie sprzedajacych, mimo to mozna
stwierdzi¢, ze pochodzenie os6b pelnigcych role kupujecego bylo bardziej
zréznicowane niz pochodzenie sprzedajacych. Dodatkowo rozrzut (réznica
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pomigdzy wynikiem max. a min.) jest wigkszy w grupie sprzedajgcych. Maksy-
malny osiagany wynik przez kupujacych wyniost 90, natomiast przez sprzeda-
jacych 100.
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Rys. 3. Kupujacy — sprzedajacy, pordwnanie parametrow

Przeprowadzono jednoczynnikowa analize wariancji dla prob niezaleznych
w celu zweryfikowania hipotezy o wptywie pochodzenia na osiggany wynik
negocjacji [Sobczyk 2000]:
— Hipoteza zerowa

HO : Srednie w populacji sa rowne

m; =mp = m; = Ny

— Hipoteza alternatywna

H, : Co najmniej jedna para $rednich nie jest sobie rowna
my; #m, #m; # My

Za kryterium przyjeto poziom istotnosci dla testu statystycznego wartos¢
sig. (ang. Significance), dla a = 0,05. Jezeli sig., czyli istotno$¢, jest wicksza od
zaktadanego poziomu a, oznacza to, iz nie ma powodu do odrzucenia tzw. hipo-
tezy zerowej Hy, w przeciwnym wypadku odrzucamy Hy,

Zostata postawiona hipoteza mowigca o tym, ze kraj pochodzenia uczestni-
ka (zmienna niezalezna) wptywa istotnie na wynik negocjacji (zmienna zalezna).
Tabela 1 przedstawia otrzymane wyniki. Mozna zaobserwowac¢ istotny wpltyw
zmiennej KRAJ na osiggany WYNIK.
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Tabela 1
Analiza wariancji — WYNIK — POCHODZENIE
Tests of Between-Subjects Effects

Dependent Variable: WYNIK

Type 11 Sum . Partial

Source of Squares df | Mean Square F Sig. Eta Squared

Corrected Model 21748,973% 38 572,341 1,656 ,016 ,269
Intercept 211282,994 1| 211282,994 | 611,340 ,000 ,781
KRAJ 21748,973 38 572,341 1,656 ,016 ,269
Error 59098,651 | 171 345,606
Total 1042797,000 | 210
Corrected Total 80847,624 | 209

a. R Squared =,269 (Adjusted R Squared =,107)

1.3. Czy pierwszy znaczy lepszy?

Druga hipoteza, ktéra zostata postawiona byto zatozenie, ze osoby inicjuja-
ce negocjacje osiagaty nizsze wyniki w negocjacjach niz te, ktore odpowiadaty
jako drugie. Aby zweryfikowaé, czy rzeczywiscie wynik negocjacji jest zalezny
od inicjatora negocjacji, przeprowadzono analize wariancji, a hipoteza zostata
poddana weryfikacji.

W tym przypadku zbiorowo$¢ nie byta dzielona na kupujacych i sprzedaja-
cych. Wszystkie obserwacje podzielono na te, ktére inicjowaly negocjacje oraz
na te, ktore odpowiadaty na oferty.

Inicjowali negocjacje

MNars Taman [ItexInc.)

Rys. 4. Srednio osiagany wynik negocjacji

Cron Sart [Cypress Inc.]
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Rysunek 4 przedstawia, jak procentowo rozktadaly si¢ udzialy kupujacych
1 sprzedajacych na podstawie tego, kto inicjowal negocjacje. W 65% to sprzeda-
jacy inicjowali negocjacje, sktadajac oferte kupujacym, co analizujagc mechaniz-
my rynkowe zdaje si¢ by¢ prawidtowym zachowaniem.

a) b)

Inicjowali negocjacje Odpowiadali jako drudzy
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Rys. 5. Parametry

Na rys. 5 przedstawiono parametry statystyczne (Srednig oraz kwartale),
jakie otrzymano dla poszczegoélnych grup. Na wykresie a oznaczono wyniki
uzyskiwane przez inicjatorOw negocjacji, a na wykresie b — wyniki osob, ktore
odpowiadaty na oferty. Mozna pokusi¢ si¢ o stwierdzenie, ze osoby ktoére roz-
poczynaly negocjacje otrzymywaly lepsze wyniki koncowe. Roznica w $rednio
otrzymywanych wynikach wynosi ok. 5 pkt. By¢ moze inicjatywa i zdetermino-
wanie na starcie warunkowaly tzw. lepszy finisz?

Tabela 2
Analiza wariancji WYNIK — PIERWSZY
Tests of Between-Subjects Effects
Dependent Variable: WYNIK
Type 11 Sum Mean . Partial

Source of Squares df Square F Sig. Eta Squared
Corrected Model 1944,386" 1 1944,386 5,126 ,025 ,024
Intercept 961949,376 1| 961949,376 |2535,833 ,000 924
PIERWSZY 1944,386 1 1944,386 5,126 ,025 ,024
Error 78903,238 | 208 379,342
Total 1042797,000 | 210
Corrected Total 80847,624 | 209

a. R Squared =,024 (Adjusted R Squared =,019)
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Interpretujac uzyskane wyniki przedstawione w tab. 2, mozna stwierdzic,
ze dla testu statystycznego warto$¢ (o= 0,05) wystepuje istotna zalezno$¢
WYNIKU od czynnika PIERWSZY, skutkuje to oczywiscie odrzuceniem hipo-
tezy zerowej Hy.

1.4. Juz negocjowatem - potrafie wiecej?

Z reguly w roznych dziedzinach wiedzy do$wiadczenie decyduje o tym, czy
osiggamy lepsze wyniki od innych. Mozna by si¢ zatem spodziewac, ze osoby
ktore uczestniczyly w negocjacjach posiadaja pewna niezbedng wiedze oraz
umiejetnosei, ktorej osobom bez dos§wiadczenia brakuje. Miatoby to oznaczac,
ze kto$ kto juz wcze$niej negocjowal osiagnie wyzszy wynik niz nowicjusz w tej
dziedzinie.

Na rys. 6 zostaly zaprezentowane $rednie wyniki otrzymywane przez osoby
z doswiadczeniem w negocjacjach oraz przez osoby bez doswiadczenia. Mozna
zaobserwowac, ze osoby bez doswiadczenia osiagaly lepsze rezultaty. Negocja-
torzy, ktorzy posiadali doswiadczenie osiggali $rednio rzecz biorac wynik
60,3 pkt., wobec 68,4 pkt. 0s6b bez doswiadczenia. Réznica jest dos¢ znaczna
(ponad 8 pkt.).

Nie uczestniczyli w negocjacjach Uczestniczyli w negocjacjach
90 90 100 100

mWynik m Wynik

=eB5B88588388

o —

Min  Max Kwartyl Kwartdl Kwartyl Kwartyl Srednia Min  Max Kwartyl Kwarty Kwartyl kwartyl $rednia
1 2 E 4 1 2 3 4

Rys. 6. Doswiadczenie w negocjacjach

Przeprowadzono analize¢ wariancji, aby zbadaC istotno$¢ statystyczng
zmiennej Doswiadczenie na Wynik. Z interpretacji tab. 3 mozna wywniosko-
wac, ze Doswiadczenie w negocjacjach nie wplywa istotnie na Wynik osiggany
w negocjacjach.



Cechy demograficzne i spofeczne negocjatoréw... 117

Tabela 3
Analiza wariancji WYNIK — DOSWIADCZENIE
Tests of Between-Subjects Effects

Dependent Variable: WYNIK

Type 11 Sum Mean . Partial

Source of Squares df Square F Sig. Eta Squared

Corrected Model 1062,879° 1 1062,879 2,771 ,097 ,013
Intercept 272604,250 1| 272604,250 | 710,683 ,000 774
DOSWIADCZENIE 1062,879 1 1062,879 2,771 ,097 ,013
Error 79784,745 208 383,581
Total 1042797,000 210
Corrected Total 80847,624 209

a. R Squared =,013 (Adjusted R Squared =,008)

1.5. Kierunek studiow - czy jest wazny?

Zostalo przebadane jak profil/kierunek studiow wptywal na osiggany wynik
negocjacji. Uczestnicy przed przystapieniem do negocjacji w kwestionariuszu
mogli zaznaczy¢ jeden z pigtnastu dostepnych profili (rys. 7):

Name Options Value
ed_field Arts and Fine Arts 1
Business & Management 2
Communication 3
Computer Science & Information Technology 4
Education 5
Engineering 6
Health, Medical & Nursing 7
Humanities 8
International Studies 9
Law & Criminal Justice 10
Mathematics & Statistics 11
Psychology 12
Public Affairs, Administration 13
Social & Behavioral Sciences 14
Others 15

Rys. 7. Profil/Kierunek studiow
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Rys. 8. Wyniki usrednione ukazujace zaleznos¢ wyniku negocjacji od kierunku studiow

Na rys. 8 przedstawiono $rednio osiggane wyniki przez kupujacych i sprze-
dajacych, z podziatem na profile studiow. Wida¢, ze po stronie Cypress Inc.
(kupujacy) najlepszy rezultat otrzymali studenci Informatyki ($rednio 74 pkt.),
a najgorzej negocjowali studenci kierunkéw Spotecznych i Psychologicznych
($rednio 62,3 pkt.).
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W przypadku negocjatorow reprezentujacych Itex Inc. (sprzedajacy) naj-
lepsi okazali si¢ studenci Komunikacji, Medycyny oraz Informatyki, osiagajac
rezultaty powyzej 70 pkt. Najmniej skutecznie negocjowali studenci kierunkow,
ktére nie zostaly zdefiniowane w Systemie Inspire, a takze Studenci Prawa
i studenci Studiow Miedzynarodowych, co wydalo si¢ zaskakujace zwazajac na
cechy, ktérymi powinni odroznia¢ si¢ studenci tego profilu.

Tabela 4
Analiza wariancji WYNIK — ROLA — KIERUNEK STUDIOW
Tests of Between-Subjects Effects

Dependent Variable: WYNIK

Source TZ?GS(I]IJafgsm df é\gsz?e F Sig. EtaP ggtlilzlred
Corrected Model 13094,621° 15 872,975 2,500 ,002 ,162
Intercept 209371,995 1| 209371,995 | 599,504 ,000 ,756
KIERUNEK 5050,307 9 561,145 1,607 ,116 ,069
STUDIOW
ROLA 25,284 1 25,284 ,072 ,788 ,000
KIERUNEK _ 7789,731 5 1557,946 4,461 ,001 ,103
STUDIOW *
ROLA
Error 67753,003 194 349,242
Total 1042797,000 210
Corrected Total 80847,624 209

a. R Squared =,162 (Adjusted R Squared =,097)
Z wynikéw przeprowadzonych testow statystycznych, zamieszczonych

w tab.4 mozna zaobserwowaé istotny wplyw zmiennych KIERUNEK
STUDIOW oraz ROLA na wynik negocjacji.

1.6. Czy wiek jest istotny?

Podzial negocjatorow ze wzgledu na wiek przedstawia rys. 9.
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Rys. 9. Przedzial wiekowy

20 lat lub mniej negocjatora oznaczono jako wartos¢ 1, wiek 21-25
oznaczono jako 2, wiek 26-30 oznaczono jako 3, wiek 31-40 oznaczono jako 4,
wiek 41-50 oznaczono jako 5 i wiek ponad 51 lat oznaczono jako warto$¢ 6.
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Rys. 10. Zalezno$¢ wyniku negocjacji od przedziatu wiekowego uczestnikow
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W obu firmach w negocjacjach nie braty udzialu osoby powyzej 51 roku
zycia. Dla Cypress Inc. najwyzsze wyniki osiggaty osoby w wieku 41-50 lat,
a najnizsze dla osob z przedziatu wieku 26-30 lat. Niemniej jednak wsrod kupu-
jacych wraz z wiekiem wzrastal wynik negocjacji. Inaczej bylo w przypadku
sprzedajacych — Itex Inc. Najwigkszy wynik zostal osiagniety przez osoby
w wieku 31-40, a najnizszy w wieku 41-50. Mozna zatem przypuszczaé, ze wy-
stepuje tendencja spadkowa — im osoby starsze, tym nizsze osiagane wyniki. Za-
leznosci te nie znalazly jednak uzasadnienia w przeprowadzonym tescie na ana-
lizg¢ wariancji (tab. 5).

Tabela 5
Analiza wariancji WYNIK — ROLA — WIEK
Tests of Between-Subjects Effects
Dependent Variable: WYNIK
Type III Sum Mean . Partial

Source of Squares df Square F Sig. Eta Squared
Corrected Model 2086,331° 9 231,815 ,589 ,806 ,026
Intercept 206370,156 1 | 206370,156 | 524,040 ,000 , 724
WIEK 1533,405 5 306,681 779 ,566 ,019
ROLA 239,165 1 239,165 ,607 ,437 ,003
WIEK * ROLA 516,126 3 172,042 ,437 727 ,007
Error 78761,293 200 393,806
Total 1042797,000 210
Corrected Total 80847,624 209

a. R Squared =,026 (Adjusted R Squared = -,018)

1.7. English knowledge to podstawa?

Znajomos$¢ jezyka angielskiego zostata okre$lona na poczatku negocjacji
przez kazdego negocjatorow. Stopien okreslenia znajomosci jezyka angielskiego
okreslata skala od 1 do 7, przy czym 1 oznaczato znajomo$¢ jezyka na bardzo
niskim poziomie, a 7 na poziomie zaawansowanym.

| English proficiency english | poorto excellent 10 7 | How would you rate your English proficiency?

Rys. 11. Stopien znajomosci jezyka angielskiego
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L

Rys. 12. Zalezno$¢ wyniku negocjacji od stopnia znajomosci jezyka angielskiego.

Analizujac odpowiednio osiggane wyniki (rys. 12) w przypadku firmy
Cypress Inc. oraz Itex Inc. jest zauwazalny spadek osigganych wynikow wraz ze
wzrostem znajomosci jezyka angielskiego. W przypadku Itex Inc. mozna za-
uwazy¢ wiekszy spadek niz w przypadku Cypress Inc.

Analizujac wyniki zamieszczone w tab. 6, mozna stwierdzi¢ brak istotnego
wplywu zmiennych ROLA, ZNAJOMOSC ANGIELSKIEGO na zmienng
WYNIK (zaré6wno kazdej zmiennej z osobna, jak i zmiennych traktowanych
acznie).

Tabela 6
Analiza wariancji WYNIK — ROLA — ANGIELSKI
Tests of Between-Subjects Effects

Dependent Variable: WYNIK

Source T(})/tl?eS(I]Eafgsm df Sl\glelz?e F Sig. EtaP ggjlzzlred
Corrected Model 1785,939% 12 148,828 ,371 972 ,022
Intercept 363809,385 1 | 363809,385 | 906,513 ,000 ,821
ROLA 5,141 1 5,141 ,013 ,910 ,000
ANGIELSKI 1010,048 6 168,341 ,419 ,866 ,013
ROLA * 585,443 5 117,089 ,292 917 ,007
ANGIELSKI
Error 79061,685 197 401,328
Total 1042797,000 210
Corrected Total 80847,624 209

a. R Squared =,022 (Adjusted R Squared = -,037)
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2. Przebieg negocjacji a wynik
2.1. Jak poziom wyksztatcenia wptywa na wynik

Stopien wyksztatcenia (ed level), wedlug ktorego klasyfikowano uczestni-
kéw negocjacji przedstawiono na rys. 13, wartosci liczbowe odpowiadaja ko-
lejno poziomom: szkota §rednia (1), studia licencjackie (2), studia magisterskie
(3). Rysunek 14 przedstawia z kolei graficzna ilustracje rozktadu osiaganego
wyniku przez poszczegdlne grupy, z podzialem na kupujacych i sprzedajacych.

High school 1
ed_level Undergraduate 2
Graduate 3

Rys. 13. Poziom wyksztatcenia
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Nars Taman (ltex Inc.)

71,58

72 1
69,15

70 1

68 1

66 64,62 Wynik

64 1

62 1

\\\ N

60 T T T

Rys. 14. Zalezno$¢ wyniku negocjacji od poziomu wyksztalcenia

W przypadku grupy kupujacych, mozna zaobserwowaé tendencje rosnaca.
Im wyzsze wyksztalcenie, tym wyzsze wyniki osiggano. W przypadku drugiej
grupy najwieksze wyniki towarzyszyly rowniez studiom magisterskim (Gradu-
ate). Najnizsze wyniki osiggano natomiast na studiach licencjackich (Under-
graduate), a nie tak jak w przypadku Cypress Inc. szkoty $rednie;.

Test wariancji (tab. 7) nie wykazal istotnego wptywu poziomu wyksztatce-
nia na osiggane wyniki, zard6wno biorac pod uwage podzial na role uczestnikow
negocjacji (kupujacy-sprzedajacy), jak i wszystkich uczestnikow razem wzig-
tych w badaniu.

Tabela 7
Analiza wariancji WYNIK — ROLA - WYKSZTALCENIE
Tests of Between-Subjects Effects
Dependent Variable: WYNIK
Type III Sum Mean . Partial
Source of Squares df Square F Sig. Eta Squared
1 2 3 4 5 6 7

Corrected Model 986,415" 5 197,283 ,504 ,773 ,012
Intercept 324442,193 1 | 324442,193 | 828,765 ,000 ,802
ROLA 114,651 1 114,651 ,293 ,589 ,001
WYKSZTALCENIE 709,675 2 354,838 ,906 ,406 ,009
ROLA * 93,936 2 46,968 ,120 ,887 ,001
WYKSZTALCENIE
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cd. tabeli 7
1 2 3 4 5 6 7
Error 79861,208 204 391,477
Total 1042797,000 210
Corrected Total 80847,624 209

a. R Squared =,012 (Adjusted R Squared =-,012)

2.2. Jaki wplyw na negocjacje miata liczba wymienionych ofert

Skale przyjete w tym punkcie przedstawia rys. 15, gdzie odpowiednio licz-
ba wymienionych ofert z przedziatu <1, 2> oznaczato ,,malo”, oferty <3, 4>
mozna okresli¢ mianem ,,$rednio”, natomiast gdy juz uczestnicy wymienili po-
miedzy soba <5, 6> ofert byto to juz bardzo duzo.

Zostata postawiona hipoteza, ze im wigcej ofert si¢ wymieni migdzy stro-
nami, tym nizszy wynik negocjacji, co z kolei przyczynia si¢ do potwierdzenia
wplywu zmiennej LICZBA OFERT na zmienng WYNIK.

Liczba ofert
<1,2> Mato
<3.4>
<5,6> Duzo

Rys.15. Liczba ofert

Cron Sart (Cypres Inc.) Nars Taman (ltex Inc.)

65

Wimik Seriel

<1-2> <3-4> <5-6> <1-2> <3-4>

Rys. 16. Zalezno$¢ wyniku negocjacji od liczby wymienionych ofert
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Interpretujac graficzny rozktad zaleznosci liczby wymienionych ofert od
osigganego wyniku, w przypadku Cypress Inc., sprawdza si¢ zasada odwrotna
od zaktadanej — im wigcej ofert, tym lepszy wynik negocjacji. W przypadku
Itex Inc. sytuacja jest natomiast odwrotna. Im wieksza liczba ofert, tym gorszy
wynik finalny. Porownujac obie strony, mozna zauwazy¢, ze w przypadku
Cron Sart jest wymienionych wigcej ofert niz w przypadku Nars Taman.

Tabela 8
Analiza wariancji — WYNIK — ROLA — OFERTY
Tests of Between-Subjects Effects

Dependent Variable: WYNIK

Type III Sum Mean . Partial

Source of Squares df Square F Sig. Eta Squared

Corrected Model 2431,255" 10 243,126 017 1,798 ,030
Intercept 136117,447 1| 136117,447 | 345,430 ,000 ,634
ROLA 379,973 1 379,973 ,964 ,327 ,005
OFERTY 1332,959 5 266,592 ,677 ,642 ,017
ROLA * OFERTY 1069,066 4 267,267 ,678 ,608 ,013
Error 78416,369 199 394,052
Total 1042797,000 210
Corrected Total 80847,624 209

a. R Squared =,030 (Adjusted R Squared =-,019)

2.3. Jaki wplyw na negocjacje miata liczba wymienionych wiadomosci?

Skale przyjete w tym punkcie przedstawia rys. 17.

Liczba wiadomosci
<1,2> Malo
<3,4>
<5,6>
<7,10> Duzo

Rys. 17. Liczba wymienionych wiadomo$ci
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Rys.

18. Zalezno$¢ wyniku negocjacji od liczby wymienionych wiadomosci

70
60

40

0
10

Cron Sart (Cypress Inc.)
Y g6 68 Y
47,7

AT T T}

70 70
E | EEE
& @}N &}f\, (éﬂ; @}u

“-\\(‘
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& W ¢

Nars Taman (Itex Inc.)

e} 70 72 o“l_
61,8
E E Wimik
N ™
S & & &

Rys. 19. Poréwnanie parametrow
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Na rys. 18 (Cron Sart) mozna zauwazy¢ tendencje rosnaca. Im wigcej wy-
stanych wiadomosci, tym lepszy osiagany wynik. Na rys. 18 (Nars Taman)
mozna zaobserwowac, ze wigksza liczba wystanych wiadomosci rowniez wigze
si¢ z lepszym wynikiem osigganym przez negocjatora. Po stronie Cypress Inc.
zostala wystana wicksza liczba wiadomosci niz w przypadku Nars Taman.

Tabela 9
Analiza wariancji WYNIK — ROLA — WIADOMOSCI
Tests of Between-Subjects Effects
Dependent Variable: WYNIK
Type 11 Sum Mean . Partial

Source of Squares df Square F Sig. Eta Squared
Corrected Model 4677,717° 13 359,824 ,926 527 ,058
Intercept 158631,094 1| 158631,094 | 408,189 ,000 ,676
ROLA 241,938 1 241,938 ,623 ,431 ,003
WIADOMOSCI 2735,852 7 390,836 1,006 ,428 ,035
ROLA * 2058,682 5 411,736 1,059 ,384 ,026
WIADOMOSCI
Error 76169,907 196 388,622
Total 1042797,000 210
Corrected Total 80847,624 209

a. R Squared =,058 (Adjusted R Squared = -,005)

Jednoczynnikowa analiza wariancji (tab.9) nie potwierdzita istotnego
wptywu LICZBY WYMIENIONYCH WIADOMOSCI na WYNIK negocjacji
pomigdzy negocjatorami.

2.4. Wynik a opinia o partnerze negocjacyjnym

Postanowiono zbada¢, czy na pytania zadane w fazie postnegocjacyjnej
0 partnera negocjacyjnego, moga przyczyni¢ si¢ do odwzorowania uzyskanego
wyniku. Zostalo zadane pytanie, dotyczace tego czy partner negocjacyjny byt
mily i sympatyczny, czy wrecz przeciwnie. Celem tego badania bylo sprawdze-
nie, czy niepochlebne oceny partnera byly deklarowane w przypadku osiggnigcia
przez oceniajacego stabego wyniku?

Skala ocen partnera jest podobna jak w poprzednim punkcie, gdzie -3
oznacza partnera niesympatycznego, a warto$¢ 3 — bardzo mitego.
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Mozna zauwazy¢, ze pomimo przewagi pozytywnego oceniania osoby,
z ktéra prowadzito si¢ negocjacje, pojawilo si¢ duzo opinii krytycznych. Na
rys. 20 zostang przedstawione uogoélnione wyniki tych obserwacji.

Rys. 20. Wyniki usrednione wraz z ukazaniem trendu

Mozna zauwazy¢, ze istnieje zaleznos¢ miedzy wynikiem, jaki udato sig¢
osiggnaé a stopniem sympatii, jakim darzono druga strone negocjacji. Sredni
wynik 0oséb surowo oceniajacych partnera negocjacyjnego to 64,4, natomiast dla
oceniajacych go jako bardzo mitego — 68,7.

Hipoteza méwiaca o zwigzku miedzy wynikiem a srogo$cig oceny partnera
negocjacyjnego zostata wiec potwierdzona.

Tabela 10
Analiza wariancji WYNIK — OCENA PARTNERA
Tests of Between-Subjects Effects
Dependent Variable: OCENA PARTNERA1
Type 11 Sum Mean . Partial

Source of Squares df Square F Sig. Eta Squared
Corrected Model 135,609" 60 2,260 ,837 ,782 ,252
Intercept 117 1 117 ,043 ,835 ,000
WYNIK 135,609 60 2,260 ,837 ,782 ,252
Error 402,391 149 2,701
Total 538,000 210
Corrected Total 538,000 209

a. R Squared =,252 (Adjusted R Squared = -,049)
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Interpretacja wynikow z tab. 10 pozwala stwierdzié, ze brak jest istotnego
wptywu WYNIKU negocjacji na OCENE partnera po zakonczeniu negocjacji.

2.5. Wynik a zadowolenie negocjatora

Korzystajac z odpowiedzi negocjatora po ukonczeniu negocjacji, postano-
wiono zinterpretowac czy istnieje zwigzek pomigdzy stopniem jego zadowolenia
a osiggnietym wynikiem negocjacji.

Zaobserwowano 152 przypadki, w ktorych ocena stopnia satysfakcji z osig-
gnigtego rezultatu zostata zestawiona z wynikiem koncowym, osiggnietym w to-
ku negocjacji.

Ocena stopnia usatysfakcjonowania zostata przedstawiona na skali od -3
do 3, gdzie -3 oznaczalo skrajne niezadowolenie, a 3 — pelne zadowolenie
z osiaggnietych rezultatow.

Najwicksza liczba odpowiedzi (69) przypadta ocenie 2, wyrazajacej za-
dowolenie z osiagnietego wyniku. Umiarkowane zadowolenie oraz skrajne
zadowolenie rowniez dominowatly liczebno$cig nad iloscia gloséw, §wiadcza-
cych o braku satysfakcji z osiagnigtych rezultatow negocjacji.

Wyniki usrednione wraz z ukazaniem trendu

90 -+
30 o
70
50
>0
40
30
20
10

Wynik

-

Rys. 21. Wyniki usrednione wraz z ukazaniem trendu
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Rysunek 21 jest potwierdzeniem zatozonej hipotezy, méwiacej o osigganiu
lepszych wynikow negocjacyjnych osob, ktére po negocjacjach byty zadowolo-
ne z ich przebiegu. Rowniez trend ukazuje, iz zadowolenie i dobry wynik nego-
cjacji ida ze soba w parze.

Tabela 11
Analiza wariancji ZADOWOLENIE — WYNIK
Tests of Between-Subjects Effects
Dependent Variable: ZADOWALENIE PO _NEG
Type 11 Sum Mean . Partial

Source of Squares df Square F Sig. Eta Squared
Corrected Model 113,014° 60 1,884 1,381 ,060 ,357
Intercept 148,981 1 148,981 | 109,254 ,000 ,423
WYNIK 113,014 60 1,884 1,381 ,060 ,357
Error 203,181 149 1,364
Total 621,000 210
Corrected Total 316,195 209

a. R Squared =

Interpretujac wyniki badajace zalezno$¢ zmiennej ZADOWOLENIE nego-
cjatorow po odbyciu negocjacji od osiagnietego WYNIKU, mozna by wniosko-
wac, ze ZADOWOLENIE jest zalezne od otrzymanego wyniku, cho¢ wyniki nie
potwierdzity tego jednoznacznie, gdyz istotno$¢ na poziomie o = 0,06 > 0,05.
Gdyby poziom istotnosci zdefiniowano na poziomie wyzszym o 0,01, woéwczas
hipoteza zostataby potwierdzona.

2.6. Laczny czas negocjacji a wynik

Przyjrzyjmy si¢ czasowi trwania negocjacji — od pierwszego do ostatniego
kontaktu migdzy stronami. Postawiona zostala hipoteza, mowiaca, iz dluzszy
czas trwania negocjacji sprzyja osiggnieciu lepszego rezultatu.

Podczas analizy wynikow zauwazono, iz rozktad wynikow jest dosy¢ row-
nomierny, bez wyraznej tendencji. Okazalo si¢, ze nawet rozpoczynajac i kon-
czac negocjacje w przeciggu jednego dnia, mozna byto osiggna¢ wyniki od 0
az do 95 pkt. Przyjrzyjmy sie usrednionym wynikom przedstawionym na
rys. 22.
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Wyniki usrednione wraz z ukazaniem trendu
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Rys. 22. Wyniki usrednione wraz z ukazaniem trendu

Pomimo iz $rednie wyniki r6znig si¢ mi¢dzy soba, nie ma wyraznej zalez-
no$ci migdzy czasem trwania a osigganym wynikiem. Hipoteza mowiaca o osig-
ganiu lepszego wyniku dzigki dluzszemu czasowi trwania negocjacji zostala
obalona. Mozna za to wysung¢ wniosek, iz konczac negocjacje w przeciagu jed-
nego dnia oraz po okresie dtuzszym niz 20 dni, mozna osiaggna¢ gorszy wynik
niz dochodzac do porozumienia w innym czasie.

Tabela 12

Analiza wariancji WYNIK — CZAS

Tests of Between-Subjects Effects
Dependent Variable: WYNIK

Type 11 Sum Mean . Partial
Source of Squares df Square F Sig. Eta Squared

Corrected Model 70580,724% 200 352,904 ,309 ,999 ,873
Intercept 948981,289 1 | 948981,289 | 831,880 ,000 ,989
CZAS 70580,724 200 352,904 ,309 ,999 ,873
Error 10266,900 9 1140,767
Total 1042797,000 210
Corrected Total 80847,624 209

a. R Squared = ,873 (Adjusted R Squared = -1,949)
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2.7. Sredni czas miedzy ofertami a znajomo$¢ angielskiego

Postawiona zostata hipoteza, moéwiaca, iz zardwno $redni czas miedzy ofer-
tami, jak i1 osiaggnicty wynik sa lepsze w przypadku dobrej znajomosci jezyka
angielskiego przez negocjatora. Teza zostata sformulowana w ten sposob, po-
niewaz negocjacje byly prowadzone tylko w jezyku angielskim. Uczestnik
okreslat swoja znajomo$¢ jezyka angielskiego na 7-stopniowej skali, gdzie
1 oznaczato najstabsza znajomos$¢ jezyka a 7 — najlepsza. Wyniki zostaly przed-
stawione na rys. 23.

Wiynik

1 4 7 6 2 3 5

Rys. 23. Zestawienie usrednionych wynikéw wraz z ukazaniem trendu

Jak wynika z rys. 23, dobra znajomo$¢ angielskiego dawata $rednie rezul-
taty jesli chodzi o czas migdzy ofertami oraz wynik koncowy. Wida¢, ze osoby
deklarujace najstabszy stopien znajomosci jezyka angielskiego miaty wyniki
zblizone do tych, ktorych znajomos¢ wiadania tym jezykiem byta wzorowa. Naj-
lepsze usrednione wyniki uzyskaty osoby, deklarujace swodj stopien znajomosci
jezyka na 2 w 7-stopniowej skali. Nie ma zatem potwierdzenia hipotezy moéwig-
cej, ze lepsza znajomo$¢ jezyka angielskiego miata wplyw na skrocenie czasu
miedzy ofertami czy tez zwigkszata koncowy wynik (tab. 13).
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Tabela 13
Analiza wariancji WYNIK — CZAS — ANGIELSKI
Tests of Between-Subjects Effects
Dependent Variable: WYNIK
Type 11 Sum Mean . Partial

Source of Squares df Square F Sig. Eta Squared
Corrected Model 9141,442% 17 537,732 1,440 ,122 ,113
Intercept 191513,300 1| 191513,300 | 512,795 ,000 ,728
ANGIELSKI 2228,738 371,456 ,995 ,430 ,030
CZAS_MIEDZY_OF 2189,155 1094,577 2,931 ,056 ,030
ERTAMI
ANGIELSKI * 4014,766 9 446,085 1,194 ,301 ,053
CZAS MIEDZY OF
ERTAMI
Error 71706,182 192 373,470
Total 1042797,000 210
Corrected Total 80847,624 209

a. R Squared =,113 (Adjusted R Squared =,035)

2.8. Czas miedzy ofertami a wiek uczestnika

Przyjrzyjmy si¢ hipotezie, mowigcej o zaleznosci migdzy wiekiem uczest-
nika a czasem trwania negocjacji i wynikiem. Rysunek 24 przedstawia wyniki

badania hipotezy.

a0 _,
80
70 77
60 +

=0 ~
a0 17
30 77
20 7
10 +7
0 -|"J i
do 20

«21-25> <26-30>

=31-40=

=41-50=

od 51

Winik

Rys. 24. Wyniki usrednione ukazujace zalezno$¢ wyniku negocjacji od wieku uczestnika oraz
Sredniego czasu migdzy sktadanymi ofertami
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Najkrotszymi czasami pomiedzy ofertami oraz najlepszymi wynikami od-
znaczali si¢ negocjatorzy ponizej dwudziestego roku zycia — w tym wypadku
sredni czas na wymiang ofert to nieco ponad jedna doba. Rowniez osoby
powyzej 50 roku zycia miaty wysokie wyniki, jednakze §redni czas miedzy ofer-
tami byt z kolei najdtuzszy — prawie trzy dni. Wida¢, ze istnieje wyrazny zwig-
zek miedzy wiekiem a czasem odpowiedzi — wraz ze wzrostem wieku uczest-
nika, czas odpowiedzi wydtuzatl sie. Mozna rowniez zauwazy¢, iz wynik takze
zalezat od wieku uczestnika — im starszy uczestnik, tym jego $redni wynik byt
wyzszy. Wyjatkiem byla najmtodsza grupa, ktora osiagngta najwyzszy $redni
wynik negocjacji.

Tabela 14
Analiza wariancji WYNIK — WIEK — CZAS
Tests of Between-Subjects Effects

Dependent Variable: WYNIK

sorce | e | 9| square | F | 5% | bia Squared
Corrected Model 8226,440° 14 587,603 1,578 ,088 ,102
Intercept 127251,964 1| 127251,964 | 341,693 ,000 ,637
CZAS_MIEDZY_OF 1153,310 2 576,655 1,548 ,215 ,016
ERTAMI
WIEK 1130,402 5 226,080 ,607 ,695 ,015
CZAS _MIEDZY OF 2688,382 7 384,055 1,031 411 ,036
ERTAMI * WIEK
Error 72621,183 195 372,416
Total 1042797,000 210
Corrected Total 80847,624 209

a. R Squared =,102 (Adjusted R Squared =,037)

Test wariancji (tab. 14) nie potwierdzil istotnego wpltywu czasu mig¢dzy
sktadanymi ofertami oraz wieku na osiggane wyniki.

2.9. Doswiadczenie w negocjacjach a czas odpowiedzi

W nastgpujacej hipotezie sprawdzamy czy doswiadczenie uczestnika w ne-
gocjacjach owocowalo lepszymi wynikami negocjacji oraz krétszym czasem po-
trzebnym na odpowiedz. Rysunek 25 przedstawia zalezno$¢ miedzy tymi
3 zmiennymi uszeregowanymi ze wzgledu na czas odpowiedzi.
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Rys. 25. Znajomo$¢ negocjacji a usrednione wyniki i $redni czas odpowiedzi

Z interpretacji rys.25 wynika, iz osoby o najwickszym dos$wiadczeniu

w negocjacjach osiagnely najkrotsze czasy wymiany ofert oraz najlepsze wyniki

negocjacji. Mozna wiec stwierdzi¢, iz pomimo mniej jednoznacznych wynikow

dla pozostatych grup, istnieje pewna zaleznos¢ miedzy do§wiadczeniem w nego-
cjacjach a wynikiem i czasem negocjacji. Wystepuje brak istotnego wptywu do-
$wiadczenia w negocjacjach na czas, jaki uptywat pomiedzy sktadanymi oferta-

mi (tab. 15).
Tabela 15
Analiza wariancji CZAS — DOSWIADCZENIE
Tests of Between-Subjects Effects

Dependent Variable: CZAS MIEDZY OFERTAMI

Type III Sum Mean . Partial

Source of Squares df Square F Sig. Eta Squared

Corrected Model ’2643 1 264 1,287 258 ,006
Intercept 276,036 1 276,036 |1343,651 ,000 ,866
DOSWIADCZENIE ,264 1 ,264 1,287 ,258 ,006
Error 42,731 208 ,205
Total 879,000 210
Corrected Total 42,995 209

a. R Squared =,006 (Adjusted R Squared =,001)
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2.10. Kraj zamieszkania a Sredni czas odpowiedzi

Ostatnia hipoteza miata na celu zbadanie czy istnieje zalezno$¢ miedzy
miejscem zamieszkania a §rednim czasem odpowiedzi i osiagnietym wynikiem.
Postanowiono zbada¢ jg zaréwno uwzgledniajac kraj pochodzenia uczestnika,
jak i bardziej ogdlnie — kontynent, z ktorego pochodzit dany negocjator. Rysunki
26 1 27 przedstawiajg wyniki badan

W Izrael12:00:33

m Szwajcaria 13:50:18

| mKanada21:05:59

m Czechy 26:33:41

— W Rosja 31:18:06

m Barbados34:44:32
| = Slovracja 37:28:11
BUSA37:43:20

™ Haiti 40:13:02

| mPolska 41:03:37

W Francja 41:26:32

osiggniety wynik

— mWietnam 41:32:10
W Austria 45:14:43

| mAustralia 47:32:17
w Estonia 52:12:26

™ Tajwan 52:14:14

m Hiszpania 52:19:07

w Chorwacja 52:31:12
Rys. 26. Usrednione wyniki uczestnikow ze wzgledu na kraj pochodzenia

Obserwujac osiggnicte wyniki oraz czasy negocjacji, mozna zauwazyc¢, iz
w poszczegolnych krajach zalezno$ci miedzy czasem a wynikiem byly rozne.
Nie mozna natomiast stwierdzi¢, iz jedne z krajow s3a wyraznie lepsze w nego-
cjacjach z uwagi na nieréwng liczbe uczestnikéw z poszczegdlnych krajow. Zda-
rzaty si¢ bowiem przypadki, iz tylko jeden uczestnik z danego kraju brat udziat
w negocjacjach.
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Srednia réznica czasu miedzy ofertami

144:00:00 124:06:22
120:00:00 -

96:00:00

L7
'/ Booblal

72:00:00 59:51:06

W Cras

48:00:00 B :26:43
24:00:00
0:00:00
Ameryka Europa Azja Australia Ameryka
Pd. Pn.

Rys. 27. Usrednione wyniki uczestnikow ze wzgledu na kontynent pochodzenia

Interpretujac parametry przedstawione na rys. 27, mozna podejrzewac, ze
czas odpowiedzi na ofert¢ ma zwigzek z kontynentem, z ktérego pochodzi
uczestnik. Najszybciej reagowali mieszkancy Ameryki Potnocnej i Australii,
a najdluzej z odpowiedzig zwlekali mieszkancy Ameryki Potudniowej, co z ko-
lei bezposrednio przektada si¢ na liczbe wymienionych ofert. Wyniki z tab. 16
potwierdzajg istotny wplyw POCHODZENIA na wynik, natomiast brak istotnej
zaleznosci WYNIKU od czasu pomigdzy sktadanymi ofertami.

Tabela 16
Analiza wariancji WYNIK — POCHODZENIE — CZAS
Tests of Between-Subjects Effects

Dependent Variable: WYNIK

Source T(}),tl? eS(I]IuIafgsm df Sl\glelz?e F Sig. EtaP ggjlzgred
Corrected Model 29289,063" 51 574,295 1,760 ,004 ,362
Intercept 165156,804 1| 165156,804 | 506,119 ,000 ,762
KRAJ 20866,782 38 549,126 1,683 ,014 ,288
CZAS _MIEDZY OF 16,173 2 8,086 ,025 976 ,000
ERTAMI
KRAJ * 5747215 11 522,474 1,601 ,103 ,100
CZAS_MIEDZY_OF
ERTAMI
Error 51558,561 158 326,320
Total 1042797,000 210
Corrected Total 80847,624 209

a. R Squared =,362 (Adjusted R Squared =,156)
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Podsumowanie

Analiza zebranych danych, a przede wszystkim otrzymane wyniki testow
statystycznych, pozwolity dojs¢ do czesto niespodziewanych wnioskéw. Otoz
okazalo sig, ze wynik negocjacji zalezy od pochodzenia negocjatora, a takze od
tego, czy jest inicjuje on negocjacje. Ponadto zostato dowiedzione, ze doswiad-
czenie nie zawsze idzie w parze z osiggnietymi wynikami, bowiem lepsze rezul-
taty osiagaly osoby, ktore nigdy wcze$niej nie negocjowaly. By¢ moze $wiado-
mos$¢ bycia nowicjuszem w dziedzinie negocjacji wzbudzata wigksze aspiracje
uczestnika i nieustepliwosc.

Najlepszymi negocjatorami byli studenci kierunku Informatyka, a nie jak
si¢ spodziewano studenci Stosunkéw mig¢dzynarodowych, ktorzy zajeli ostatnie
miejsce w rankingu. Znajomos¢ jezyka angielskiego nie warunkowata uzyskania
wysokich wynikéw, cho¢ byly to negocjacje prowadzone wiasnie w tym jezyku.

Przeprowadzone studium empiryczne pozwolito na uzyskanie w duzej mie-
rze nieprzewidywanych rezultatow, ktore moga stac si¢ bazg i bodzcem do prze-
prowadzenia dalszych badan oraz obserwacji w dziedzinie negocjacji i badania
ludzkich zachowan w specyficznych warunkach, gdzie kazdy z graczy posiada
sprzeczne cele wobec siebie nawzajem.

Literatura

Birkenbihl V.F. (1997): Komunikacja werbalna: psychologia prowadzenia negocjacji.
Astrum, Wroclaw.

Gesteland R. (2000): Roznice kulturowe a zachowania w biznesie. Wydawnictwo Na-
ukowe PWN, Warszawa.

Kersten G., Kersten M. (1998): Komputerowe wspomaganie i badanie procesow nego-
cjacyjnych. ,,Zagadnienia naukoznawstwa”, nr 2.

Mastenbroek W. (1996): Negocjowanie. Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa.

Necki Z. (1995): Negocjacje w biznesie. Wydawnictwo Profesjonalnej Szkoty Biznesu,
Krakow.

Sobczyk M. (2000): Statystyka. Podstawy teoretyczne, przykiady, zadania. Wydawnic-
two UMCS, Lublin.

Rzadca R., Wujec P. (1998): Negocjacje. PWE, Warszawa.

Zbiegien-Maciag L. (1997): Negocjowanie i negocjacje — sposob na konflikty. Centrum
Kierowania Lideré6w, Warszawa.



140 Aleksandra Sabo

DEMOGRAPHIC AND SOCIAL CHARACTERISTICS OF NEGOTIATORS
AND THEIR IMPACT ON THE OUTCOME OF NEGOTIATIONS. DYNAMICS
OF NEGOTIATIONS, THE PASSAGE OF TIME, CONSEQUENCES
FOR OFFERS AND RESULTS

Summary

Negotiation is a process of mutual exploration satisfactory solution involved in the
conflict. The paper presents the results of negotiation experience, formed the basis of the
negotiations conducted an experiment in 2009 between several groups of students, living
in different continents. Participants were subjected to attempt to carry out negotiations
within a certain timeframe, using training INSPIRE decision support system.

This paper presents the verification of the assumed hypotheses and their impact on
the achieved results, taking into account various social and demographic characteristics,
determining human behavior. Conducted an empirical study of factors contribute to the
largely unexpected results that could be the basis for and stimulus to further research and
observation in the field of negotiation and study human behavior in particular conditions,
where each player has conflicting objectives against each other.



