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Elzbieta Kowalczyk, Psychospoteczne uwarunkowania
negocjacji gospodarczych, Wydawnictwo AE w Poznaniu,
Poznanh 2001, ss. 242.

Elzbieta Kowalczyk w swojej monografii naukowej podejmuje problematyke psychologicznych
i spotecznych uwarunkowan wptywajacych na przebieg negocjacji gospodarczych. Autorka podjeta
sie trudu naukowych dociekan w dziedzinie w niewielkim stopniu eksplorowanej przez polskich
badaczy. Wspomniana trudno$¢ wigzata sie zaréwno z dotarciem do wynikéw rzetelnych badan,
jak tez z zaplanowaniem i przeprowadzeniem wiasnej koncepcji badawczej. Pomimo tych nie-
dogodnosci E. Kowalczyk opracowata ciekawg i wnoszacg nowe, oryginalne rozwigzanie problemu
badawczego prace.

Gtownym celem monografii E. Kowalczyk byto ,zidentyfikowanie czynnikéw psychospotecz-
nych, ich strukturalizowanie oraz wyodrebnienie tych spo$réd nich, ktére majg widoczne zna-
czenie dla funkcjonowania negocjatoréw” (E. Kowalczyk, 2001, s. 6). Autorka realizujac
postawione przed soba zadanie, dokonata krytycznej analizy literatury, w tym anglo- i fran-
cuskojezycznej. Dowodzi tego bogata bibliografia zamieszczona w opracowaniu.

Ponadto realizujac cel na ptaszczyznie empirycznej, Autorka dokonata ciekawej klasyfikacji,
dzielgcej czynniki psychospoteczne na trzy kategorie nazwane przez niag:

1) perspektywg wtasng (spostrzegane cechy i umiejetnosci negocjatora),
2) perspektywa kopartnera (spostrzegane cechy i umiejetnosci kopartnera),
3) perspektywg otoczenia (spostrzeganie wilasnej firmy na tle firm konkurencyjnych).

Zgodnie z poczynionym zatozeniem, owe trzy wyzej wymienione kategorie czynnikow wpty-
wajg na sposéb funkcjonowania negocjatoréw, rozumianego przez nig jako formutowanie celéw
negocjacyjnych oraz radzenie sobie z rolg negocjatora. Oba z aspektéw funkcjonowania diagnozuje
w oparciu o stworzone przez siebie lub zaadaptowane narzedzia badawcze o zadowalajacej rze-
telnosci. Pozwala to na pogrupowanie badanych w cztery kategorie, ktére sg przez nig doktadnie
opisane i zanalizowane od strony psychologiczne;j.

Recenzowana praca skiada si¢ z czterech czesdci, z czego trzy pierwsze maja charakter
teoretyczny, natomiast czwarta zawiera szczegdtowa prezentacje wynikéw wiasnych badan Au-
torki. W rozwazaniach teoretycznych E. Kowalczyk szczegotowo przedstawia rézne ujecia pojecia
negocjacji - od szerokich do waskich i wybiera, moim zdaniem, najwitasciwsza koncepcje rozu-
mienia tego procesu wg J. Z. Rubina i B. R. Browna. Analizuje tez doktadnie réznorodne ujecia
faz negocjacji od modelu dwuetapowego, az do sze$cioetapowego. Warte podkreslenia jest, iz
formutuje takze wiasng propozycje ujmujaca proces negocjacji w ramy trzyetapowego modelu.
Moim zdaniem, w ujeciu Autorki szczegélnie cenne jest spostrzeganie procesu negocjacji wybie-
gajacego poza bezposredni kontakt dwoéch stron (negocjacje wiasciwe) i podkreslenie znaczenia
zaréwno fazy prenegocjacyjnej, jak i koncowej.

E. Kowalczyk dokonuje tez przegladu dwu styléw negocjacji oraz strategii negocjacyjnych,
rozrézniajgc oba pojecia. Watpliwosci moze budzié¢ fakt skupienia uwagi Autorki na stylu R. Fis-
hera i W. Ury’ego oraz W. Mastenbroeka, a pominigciu chociazby tak popularnej koncepcji jak
G. Kennedyego (G. Kennedy, 1999).

Bardzo cenna i trafna wydaje sie nowatorska prezentacja przez Autorke celéw negocjacyjnych
analizowanych jako: 1) element gry negocjacyjnej, 2) powigzanych z celami organizacji repre-
zentowanej przez negocjatoréw oraz 3) w ujeciu psychologicznym. E. Kowalczyk w sposéb $wia-
domy i przemys$lany taczy wiedze z zakresu ekonomii i psychologii, a swoje spostrzezenia obrazuje
przejrzystymi przyktadami. Takie interdyscyplinarne podejécie umozliwia, moim zdaniem, pet-
niejsze wykorzystanie wiedzy psychologicznej w warunkach gospodarki rynkowej.

W przedstawionej wyzej czesci pracy, majacej za zadanie scharakteryzowac¢ proces negocjacji
Autorka pomineta wazny, moim zdaniem, watek negocjacji wymagajacych interwencji trzeciej
strony np. mediacji czy arbitrazu.

W kolejnym fragmencie swej pracy Autorka przedstawia cechy i umiejetnosci negocjatorow
wplywajace na przebieg i wynik negocjacji gospodarczych. Do cech negocjatoréw zalicza: inteli-
gencje, wiedze merytoryczng, poczucie umiejscowienia kontroli, postawy wobec partneréw, po-
trzeby psychologiczne negocjatoréw, samoocene i zaufanie do siebie, zaufanie interpersonalne.
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W grupie umiejetnosci znajdujg sie natomiast: inteligencja emocjonalna, umiejetnosci asertywne,
umiejetnosci komunikacyjne, umiejetno$¢ rozwigzywania konfliktéw, radzenie sobie ze stresem,
umiejetnos¢ kontrolowania emocji, ogélnie rozumiane umiejetnos$ci negocjacyjne oraz umiejetnosé
reprezentowania organizacji. Niezwykle cennym, w moim przeswiadczeniu, elementem tego frag-
mentu pracy jest fakt, iz rozpatrujac kazda z cech oraz umiejetnosci Autorka odwotuje sie do
kontekstu prowadzenia negocjacji gospodarczych i w sposéb profesjonalny wyjasniania znaczenia
kazdej z nich dla poprawy funkcjonowania negocjatoréw. Nalezy zaznaczy¢, iz nie jest to zbyt
czesta praktyka w spotykanych na naszym rynku opracowaniach; E. Kowalczyk umiejetnie
z tym sobie poradzita. Watpliwo$¢ moja budzi¢ moze natomiast fakt, iz nie zostaty przytoczone
poglady innych autoréw dotyczace pozadanych cech i umiejetnosci negocjatoréw, chociazby kla-
syczne juz opracowanie Ch. Karrassa (Ch. Karrass, 1970).

W recenzowanej ksigzce znajdujg sie takze fragmenty dotyczgce znaczenia miejsca, czasu
i uwarunkowan kulturowych w prowadzonych rozmowach biznesowych, jak tez zasady tworzenia
efektywnego zespotu negocjacyjnego. Osobiscie podobato mi sie, iz Autorka w sposéb syntetyczny
ttumaczy wage wyzej wymienionych czynnikéw w prowadzeniu negocjacji, szczegélnie cennych
w dobie globalizacji i upowszechnianiu kontaktéw miedzykulturowych w biznesie.

E. Kowalczyk ukazuje takze trzy sposoby wykorzystania réznych teorii psychologicznych
pomocne w analizowaniu procesu negocjacyjnego, a nalezg do nich analiza transakcyjna, neuro-
lingwistyczne programowanie i teoria gier. W sposéb przystepny Autorka ttumaczy zasady owych
podej$¢ i odmienne spojrzenia na przebieg negocjacji i role negocjatoréow w nim. Szkoda, ze
zatozenia teoretyczne trzech wyzej przytoczonych teorii psychologicznych nie sa silniej zaznaczone
w czesci empirycznej pracy i nie stanowig one nuty przewodniej w dokonywanej charakterystyce
funkcjonowania negocjatoréw.

Ostatnia cze$¢ pracy zawiera wyniki badan wiasnych Autorki, ktére opracowata w oparciu
0 analize odpowiedzi 134 profesjonalnych negocjatoréw poddanych badaniu, sktadajgcemu sie
z 14 réznych metod zawartych na 47 stronach ankiety. Nalezy podziwia¢ umiejetnosci i ogromny
trud, jaki sobie zadata Autorka. Pomimo niewatpliwych ucigzliwos$ci zorganizowania tak obszer-
nego badania, mozna przypuszczad, iz ich szeroki zakres zapewnia pogtebiong wiedze dotyczaca
psychospotecznych uwarunkowan negocjacji gospodarczych.

Zgromadzone dane empiryczne Autorka poddata rzetelnej i wyczerpujacej analizie statysty-
cznej, co pozwolito jej na stworzenie czterech grup badanych w zaleznosci od stopnia metody-
cznosci (sposéb realizacji celéw) oraz skutecznosci (radzenie sobie z rolg negocjatoréw). Z dalszej
analizy czytelnik dowiaduje sie czy poziom funkcjonowania zalezy od wieku, pici, zajmowanego
stanowiska, stazu pracy, wyksztatcenia, cech i umiejetnosci wtasnych, cech i umiejetnosci ko-
partnera oraz sposobu spostrzegania otoczenia. W tym miejscu pragne podkresli¢, iz dobér metod
statystycznych oraz pozostatych narzedzi badawczych $wiadczy o wysokim poziomie warsztatu
badawczego Autorki. Watpliwo$¢ mojg budzi zasadno$¢ badania cech negocjatoréw, gdyz sg one
w duzej mierze niezalezne od nich o0séb i co za tym idzie nie moga ulec radykalnym modyfikacjom.
Informacje dotyczgce rysu osobowos$ciowego moga jakkolwiek by¢ przydatne decydentom powie-
rzajacym role negocjatoréw wybranym przez siebie cztonkom organizacji gospodarczych.

W wyniku prowadzonych badan Autorka stworzyta whasny, oryginalny model konfirmacyjny
funkcjonowania negocjatorow. W modelu tym zmiennymi zaleznymi sg sposoby konstruowania
1realizowania celéw negocjacyjnych oraz radzenie sobie w negocjacjach (petnienie roli negocja-
tora). Natomiast zmiennymi wyjasniajagcymi (niezaleznymi) sg rozwigzywanie konfliktéw w stylu:
kompromisowym, rywalizujgcym, wspotpracujacym; umiejetnosci asertywne, stosunek do moco-
dawcéw, btedy komunikacyjne, komunikacja niewerbalna, perspektywa otoczenia oraz czesto-
tliwo$¢ negocjowania. Jak wskazujg obliczone statystyki, wymienione czynniki ttumaczg az w 62%
konfirmacje zmiennych zaleznych. Ow model jest przez nig wykorzystany i stanowi rzetelny
argument wskazania drég poprawy funkcjonowania negocjatoréw.

Ponadto Autorka dokonata, w oparciu o analize skupien, oryginalnego podziatu negocjatoréw
na cztery kategorie: gwiazd, akrobatéw, kaktuséw i ktéd. Kazda z nich w rézny spos6b radzi
sobie z trudng sztuka negocjacji, co zdaniem E. Kowalczyk uwarunkowane jest r6znicami w spo-
strzeganiu czynnikéw psychospotecznych.

Moim zdaniem, zaréwno powyzsza charakterystyka, jak i opracowany przez nig model kon-
firmacyjny, maja wymiar aplikacyjny, gdyz moga przyczyni¢ sie do diagnozy i oceny profesjo-
nalizmu negocjatoréw.
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Cze$¢ empiryczna monografii bedzie szczegdlnie cenna dla oséb prowadzacych badania nad
negocjacjami, gdyz uzyskane przez Autorke wyniki stanowi¢ moga inspirujgcy punkt wyjscia
dla dalszych poszukiwan badawczych. Osobiscie zatuje, ze E. Kowalczyk w oparciu o tak bogaty
materiat empiryczny nie pokusita sie o stworzenie tzw. mentalnego modelu negocjatora.

Monografia Elzbiety Kowalczyk nie jest zbiorem prostych i jednoznacznych recept, ktére
miatyby ufatwi¢ stgpanie po gtadkiej drodze prowadzacej do biegtosci negocjacyjnej. Autorka
stawia w niej wiele pytan, sktaniajac czytelnika do refleksji nad sobag i swoim miejscem w ota-
czajagcym Swiecie gospodarczym. Ksigzka ta moze sta¢ sie inspiracjg zaréwno dla praktykéw
negocjacji, jak i tych oséb, ktére pragna zapoznac sie z teorig negocjowania. Jest ksiazka przy-
datng w nauczaniu przedmiotéw psychologicznych na kierunkach ekonomicznych szkét wyzszych.

Janusz Krasniak

Karrass Ch. (1970), The Negotiating Game, Thomas Y. Crowell, New York.
Kennedy G. (1999), Negocjacje, Business Press, Warszawa

Mobilno$¢ zasobdw pracy. Analiza i metody stymulaciji,
pod red. Elzbiety Krynskiej, IPiSS, Warszawa 2000, ss. 266.

W obliczu bezrobocia jawnego polska gospodarka staneta po raz pierwszy w 1990 r. Byto
ono naturalnym nastepstwem transformacji ustrojowej. | cho¢ jawito sie jako jeden z powaz-
niejszych probleméw spoteczno-gospodarczych, traktowano je jako niezbedny element przeksztat-
cen gospodarki centralnie planowanej w wolnorynkowa. Obecnie, jest ono jednym z wazniejszych
probleméw, dla rozwigzania ktérego poszukuje sie drég wyjscia. Przy 17% stopie bezrobocia
(i zmianie opcji rzadzacej) rozgorzata goraca dyskusja poswiecona przyczynom jego powstawania
oraz mozliwos$ci przeciwdziatania bezrobociu. Obok najczesciej proponowanych przemian struk-
turalnych, pojawity sie propozycje uelastycznienia prawa pracy, zmniejszenia obcigzen praco-
dawcéw pozaptacowymi kosztami pracy, az po postulaty tworzenia miejsc pracy przez sektor
panstwowy. Jednym z elementdéw, pojawiajacym si¢ niezwykle czesto w dyskusjach dotyczacych
problematyki bezrobocia jest mobilno$¢ (a raczej jej brak) zasobéw pracy.

Mobilno$¢ zasob6w pracy. Analiza i metody stymulacji wydana przez IPiSS to kolejna juz
publikacja pod redakcjg Elzbiety Kryniskiej dotyczgca tej wiasnie problematyki rynku pracy.

Opracowanie sktada si¢ z 8 rozdziatdw. Poszczegélne rozdziaty stanowig analiz¢ zagadnien
tworzacych zjawisko mobilnosci sity roboczej wraz ze szczegétowsq ilustracjg statystyczna.

Rozdziat pierwszy - autorstwa E. Krynskiej - przedstawia podstawowe teorie rynku pracy,
ktore zawierajg kwestie mobilnosci zasobéw pracy. Dokonany przeglad teorii z encyklopedyczng
wrecz starannoscig uporzadkowuje je i charakteryzuje. Kazda z teorii streszczona jest w postaci
odrebnego podrozdziatu, ktéry zawiera zaréwno geneze teorii, jej opis oraz omawia konsekwencje
zwigzane z jej przyjeciem dla rzeczywistych proceséw gospodarczych. W ten sposéb uzyskano
bardzo szerokie i réznorodne tto dla wyjasnienia zjawiska bezrobocia oraz roli mobilnosci zasobéw
pracy w jego przeciwdziataniu.

Wszystkie wymienione teorie, mocno badZ tez nieznacznie réznigce sie miedzy sobg, pod-
kreslaja jeden element: rzeczywisty rynek pracy nie jest tworem jednorodnym - ani pod wzgledem
ilosci, ani jakosSci, ani warunkéw ograniczajacych (brzegowych). Skiada sie bowiem z réznie
definiowanych rynkéw czeséciowych. Zatem o wielko$ci, jakosci i elastyczno$ci rynku pracy de-
cydowac bedzie mozliwos¢ przeptywédw pomiedzy rynkami czgstkowymi - czyli mobilnos¢: prze-
strzenna, edukacyjna czy miedzyzaktadowa. Tym witasnie problemom poswiecone sg kolejne
rozdziaty.

Rozdziat drugi, autorstwa Haliny Sobockiej-Szczapy bardzo szczegétowo charakteryzuje
obszar badawczy bedacy podstawa publikacji, jakim jest Makroregion Srodkowy. Do analizy



