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1. Wprowadzenie

1.1. Polacy wobec negocjacji

W sondazach polskiej opiniy spotecznej przez dhugi okres (rok 1999) obserwowany byt
spadek liczby zwolennikéw integracji z Unig Europejska. W roku 2000 odnotowuje si¢ wpraw-
dzie wzrost poparcia spotecznego dla integracji, ale nieche¢, a przynajmniej rezerwa wobec
przystapienia Polski do Unii nadal jest niepokojaco duza. Zwykle ,,eurosceptycyzm’ komento-
wany jest jako skutek lekéw, wzbudzanych takze przez cz¢sé politykow 1 potggowanych przez
media. Leki te padaja na podatny grunt niewiedzy przecigtnego Polaka o tym, czym jest Unia,
na czym polega integracja ze strukturami unijnymi, co mozna zyskac, a co straci¢ w frakcie ne-
gocjowania warunkOw integracii i w wyniku przystapienia Polski de Unii. O przyjeciu naszego
kraju do Unii Europejskiej decydowa¢ beda jednak nie tylko politycy polscy 1 unijni. Beda
o tym takze decydowac Polacy w referendum. Ich pozytywne postawy sa warunkiem koniecz-
nym, cho¢ nie wystarczajacym, przyjecia nas do tej organizacji. Trudno przecenié¢ wplyw nie-
wiedzy na postawy wobec integracji. Nasza hipoteza jest, ze poziom spolecznego zadowolenia
znegocjaci z Unia, to, ¢zy beda one traktowane jako sukces, czy jako porazka, zalezy nie tylko
od wiedzy o ,twardych” wynikach tych negocjacji {(ustalen gospodarczych, prawnych, polity-
cznych), ale takze od czynnika Psychospotecznego: od rozumienia samego procesu negocjacii
1 jego konsekwencjt, np. od gotowogci do akceptowania ustgpstw, rezygnacji z poczatkowych
aspiracji niezaleznie od tego, czy s 10 negocjacie z Unia, czy jakiekolwiek inne.

Dotychezas nie prowadzono systematycznych badan' nad tym, jak Polacy rozumieja
negocjacje ani jaki yest poziom ich kulaury negocjacyjnej. Wydaje sig, Ze pewne uwarunkowa-
nia historyczne moga sprawiac, ze negocjacie postrzegane sa w sposéb konfrontacyjny. Nie tyl-
ko w dziesigeioteciach PRL, ale takze wtrakeie rozbiordw, sprawujacy wiadze traktowani byli
jako ci, ktorym trzeba sig poddaé, alho 7 ktorymi trzeba walczy¢. Sadzimy, Ze dziedzictwem
historii jest weiaz jeszeze sktonnosé do postrzegania negocjacii bardziej jako walki z przeciw-
nikiem niz jako metody wspélnego, partnerskiego rozwiazvwania konfliktu. Naszym zdaniem
polskie spoteczedstwo dopiero uczy sie traktowsad i wykorzystywac negocjacje jako sposob do-
chodzenia do rozwiazan satysfakcjonujacych wszystkie strony, a nie tylko jedna z nich.

| . . .
p Prowadzone byty badania eksperymentalye i ierenowe, nie pozwalaja one jednak wnioskowac o kulturze negocjacyine;
clakow, :
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1.2. Czym sa negocjacje?

Gerard Nierenberg (1997, 5. 16), powiada, iz ,,{...] nie moze by¢ dziedziny prostsze; do
zdefiniowania {...] niz negocjacje”. Przeglad literatury wskazuje jednak na to, Ze w roznych de-
finicjach podkredlane sa rozmaite aspekty negocjacji. Oto kilka przykladow.

+ ,Negocjacja jest procesem, w ktdérym przynajymnie] dwie strony, majace rdézne opinie,
potrzeby i motywacje, starajg sig doj$¢ do porozumienia w waznej dla nich kwestii”
{Casse 1996, 5. 17).

» Negocjowanie to odpowiednia strategia w przypadku réznych, a czasem sprzecznych
interesow dwoch stron wspdizaleznych w takim stopniu, Ze porozumienie byloby wzajem-
nie korzystne. Strony nie zgadzaja sig, ale pragnelyby osiagna¢ porozumienie, poniewaz za-
réwno brak rozwiazania, jak 1 wspotzawodnictwo bytoby dla obu niekorzystne (Mastenbro-
ek 1997, 5. 106).

» ,Negocjacje w codziennym zyciu przybieraja rézne formy i shuza rozwigzywaniu konflik-
tow lub alokacji zasobow, cho¢ wiele oséb sadzi, ze odbywaja si¢ one tylke miedzy ku-
pujacym i sprzedajacym lub zwigzkiem zawodowym i rzadem (Bazerman, Neale 1997,
s. 19).

» ,Negocjacje sa czgsclg zycia |...]. Kazdy negocjuje niemalze codziennie [...]. Negocjacje sa
podstawowym sposobem uzyskania od innych tego, czego checemy. Jest to zwrotny proces
komunikowanta si¢ w celu osiagnigcia porozumienia w sytuacji, gdy ty 1 druga strona
zwigzan) jestescie pewnymi interesami, z ktorych jedne sa wspdlne, a inne przeciwstawne”
{Fisher, Ury, Patton 1998, 5. 27).

W literaturze przedmiotu szczegoing uwage zwraca sig na to, czy negocjatorzy traktujg
negocjacje w kategoriach:

1} walkiirywalizacii, gry o sumie zerowej, w ktérej jedna strona wygrywa tyle, ile druga prze-

grywa lub

2) wspolpracy, gry o sumle niezerowej, w ktore] mozliwe sa rozwiazania zaspokajajace po-
trzeby obu stron.

To, jak rozumiane sg negocjacje decyduje o zachowaniu sig negocjatorow 1 o skutecz-
nosci rozmow. W sytuacjach postrzeganych jako konflikt sprzecznych intereséw wielkosc tor-
tu (czyli wielko$¢ dobr, ktorych dotycza negocjacje) traktowana jest jako stata. Strony tocza
~Wojng” o to, jak tort podziélié. Istotne jest to, Ktorej stronie uda sig zdoby¢ wiekszy kawalek.
Takie postrzeganie sytuacji prowadzi do stosowania strategii konfrontacyjnych, czesto agresy-
wnych, ktére moga by¢ wprawdzie jednorazowo skuteczne, ale zwykle zniechecaja strone
przegrana do prowadzenia ze ,,zwycigezea” negocjacji w przysziosci. Negocjacje w takim uje-
ciu mozna nazwac konfrontacyjnymi lub pozycyjoymi (Fisher, Ury 1990).

Definiowanie konfliktu jako sytuacyi tylko czesciowao niezgodnych interesdw, jako gry
0 sumie niezerowe] (niestatej) sprzyja wspotpracy partmerdw negocjac)i w poszukiwaniu roz-
wiazan maksymalnie zadowalajacych obie strony. Takie postrzeganie sytuacji prowokuje nie
tyle do ,,podziatu tortu” zastanego w chwili podjecia negocjaci, ile do ,,zwiekszania torm” po-
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przez poszuklwanie 1 proponowanie w trakcie negocjacji nowych dobr (sposobdw stuzacych
zaspokojeniu potrzeb stron). Obie strony moga by¢ zwycieskie, jesh do ,.pierwotnego tortu”
uda sie dodac takie nowe porcje, ktore sa dla kazdej ze stron z osobna wazne 1 atrakcyjne. Do-
chodzente do takiego rozwigzanta wymaga inwencji tworczej, przyjazne] atmostery, respekto-
wania potrzeb partera. Negocjacje w tym ujgciu nhazywane sa problemowymi (wspdlpraca
negocjatorow prowadzi do rozwiazania problemu, czyli do rozwiazania konfliktu).

Umiejgtnos¢ prowadzenia negocjacji problemowych zwyklo sie traktowac jako mier-
nik ,.kultury negocjacyjnej”.

1.3. Przedmiot badan

Jednym z przedmiotow badan prezentowanych w niniejszym opracowaniu jest opis,
subiektywnej definicji negocjacyi formutowanej przez Polakow AD 2000. Definicja ta moze
sie zmieniaé w czasie. Zmiany polityczne, ekonomiczne 1 spoteczne, ktore nastapity w ostat-
nich latach, sprawiaja, 1z Polacy coraz czesciej spotykaja sig¢ z sytuacjami negocjacyjnymi.
Stajg sig uczestnikamut lub $wiadkami negocjacii (np. gdy ustalaja warunki zatrudnienia, gdy
przeprowadzane sg zwolnienia grupowe, likwidacje targowisk czy szkoét). Wydaje sig wige, ze
zarowno indywidualne do$wiadczenia, jak 1 obserwacja zycia spolecznego i politycznego,
moga wplywac na zmiang rozumienia procesu negocjacji w nastgpnych latach.

W polskiej rzeczywistoscl polityczne], ekonomicznej 1 spoleczne) bardzo waznym zja-
wiskiem, ktorego obserwatorami 1 uczestmkami sa Polacy, jest proces integracjl z Unla Euro-
pejska i towarzyszace mu negocjacje akcesyjne.

Sadzimy, Ze na rozumienie negocjacji integracyjnych 1 na stosunck do nich moga
wplywac nastgpujace czynniki:

1. Zakorzeniona w tradycji kultura negocjacyjna — subiektywne rozumienie negociacjl jako
sposobu rozwiazywania spornych spraw.

2. Wzdr, model negocjacyjnego rozwigzywania problemdéw pokazywany w mediach przez
przywodeow partil politycznych, zwiazki zawodowe 1 pracodawcdw, parlament 1 rzad.

3. Biezacy dostep ,.szeregowych” obywateli do rzetelne; wiedzy o

a) zyskach 1 stratach gospodarczych, spotecznych, politycznych Polskl wynikajacych z in-
tegracji,

b) zyskach i stratach ,,przektadalnych” (co jest szczegdlnie istotne) na losy Zyclowe prze-
cletnego Polaka,

¢) kolejnych etapach negocjac)i Polski z Unig Europejska.

Kompetencje edukacyjne ,,eurozwolennikéw” petniacych funkcje w partiach politycznych,

parlamencie i rzqdzie, zwiazane z umiejetnoscia zjednywania opinii publicznej na rzecz in-

tegracji z Unia.
W badaniach opisanych w tym opracowaniu szczegolnie interesowato nas, czy subie-

ktywne rozumienie negocjacji wptywa na stosunek do integracji z Unig Europejska.
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Niniejszy projekt traktujemy iako badanie wstepne. Sadzimy, ze — ze wzgledu na ocze-
kiwane zmiany w swiadomosci Polakow — badanie to powinno by¢ powtarzane. W projekcie
tym — ze wzgledu na jego eksploracyjny charakter — sikoncentrowaliSmy sig na nastepujacych
aspektach:

1. Subiektywne rozumienie negocjacji.

2. Stosunek do Unit Europejskiej 1 integracji.

3. Czynnikl wyjasniajace stosunek do Unii Europejskie) i integracji.
4. Wiedza na temat negocjacji akcesyjnych.

Ze wzgledu na zlozonos¢ problematyki oraz brak wezeéniejszych badan projekt obej-
mowal badanie jakosciowe oraz badanie ilodciowe (sondazowe). Badanie jako$ciowe, zreali-
zowane metoda wywiadow grupowych, stuzylo wstepnemu opisowi subtektywnego rozumie-
nia negocjacyi (rozpoznaniu sposobu mowienia i myslenia o negocjacjach, poznaniu jezyka).
Jego wyniki wykorzystano réwniez do opracowania pytan do badania ilosciowego (sondazo-
wego), zrealizowanego na reprezentatywnej probie ogdlnopolskie;j.



2. Spontaniczne opinie Polakow o negocjacjach
oraz stosunek do negocjacji akcesyjnych i integracji
z Unia Europejska — wyniki badania jakoSciowego

Badanie jakosciowe bylo badaniem wstepnym. Informacje uzyskane w trakcie tego
badania stanowily podstawg opracowania pytan sondazowych.

2.1. Informacja o badaniu jako§ciowym

Celem badania jakosciowego byt opis nastgpujacych zagadnien:
1. Subiektywne rozumienie negocjacjl.
2. Stosunek do Unii Europejskiej 1 integracji (w kategoriach doswiadczanych emocji).
3. Wiedza na temat negocjacji akcesyjnych.

Spodziewajac sig roznic w zaleznosci od specyfiki osob wypowiadajacych sig w po-
wyzszych sprawach, badanie przeprowadzilismy z udzialem reprezentantow rdznych grup
spolecznych, potencjalnie réznigeych sig sytuacja materialng, do§wiadczeniamt z sytuacjami
wymagajacymi negocjowania, wiedza o Unii Europejskiej 1 integracyi, stosunkiem do Unii
1 mozliwoscig oddzialywania na opinie innych ludzi. Byly to grupy: przedsigbiorcdow, nauczy-
cieli i robotnikow (charakterystyka socjoekonomiczna poszezegdlnych grup zostata przedsta-
wiona w zalaczniku 1). W tabeli 1 przedstawiono zatozZenia dobort uczestnikow do poszezegol-
nych grup.

Badanie zostato przeprowadzone metoda zogniskowanych wywiadow grupowych
(tzw. fokusow). Metoda ta umozliwia pozyskanie informacji o charakterze jakosciowym i eks-
ploracyjnym. Dzigki jednoczesnemu uczestnictwu 7 — 9 osdb mozliwa jest konfrontacja
pogladdw miedzy uczestnikami 1 wzajemna stymulacja dyskusii.

W badaniu wzigto udziat szes¢ grup fokusowych. Zgodnie z wymaganiami metodologii
tego rodzaju badan, z kazda grupa respondentdw (przedsighiorey, nauczyciele, robotnicy) zo-
staty przeprowadzone po dwa zogniskowane wywiady grupowe (o takich samych kryteriach
selekcyjnych 1 takim samym scenariuszu wywiadu). Wszystkie wywiady zostaly przeprowa-
dzone w Warszawie, w dniach 16 — 18 listopada 1999 roku, na terenie Wydziatu Psychologii
Uniwersytetu Warszawskiego. Moderatorem byla dr Dominika Maison.
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Tabela 1. Kryteria selekcyjne uczestnikow do badania

i Nazwa grupy

Kryteria selekcyjne wyrdzniajace grupe

Uzasadnienie kryteridw doboru grupy

| Przedsigbiorcy !«
| — ,,maty biznes” ;

wiasciciele , malego biznesu”; handlow- | =
cy, wladciciele matych sklepow zatrud- f
nizjacy 2 — 3 pracownikdw (sklepy typu |,
AGD, butki, audiowideo, kosmetyczne) |

(Nauczyciele

'| Robotmicy
n‘
|‘(
|

i

|

l

i

J

|

i

nauczyciele szkot srednich (licea ogdino- |

ksztajcace 1 szkoly zawodowe) | .

nauczyciele przedmiotdw hurnanistycz- |

nych (np. literatura, wiedza o spoteczen- |

stwie, historia, geografia) !
[

wychowawcey klas

T
robotnicy pracujacy w fabrykach par'lAJ .
stwowych zagrozonych likwidacja lub |
o trudnej sytuacii ekonomicznej (np. Ur- |
sus, PKP) f

osoby tie zajmujace stanowisk kierowni- |
czych (nie majstrzy 1 nie brygadzisci)

osoby z wyksztalceniem podstawowym | o
lub zawedowyin |

osoby ¢ stosunkowo dobrvm statusie mate- |
rialnym i
‘.

osaby, ktérych obecna dobra sytuacja 2y- |
clowa Zwigzana jest Z nowym systemem |
. . . . I

osoby posiadajace stosunkowe duza wie- ¢

dze na temat Unii i integracyi i

. . : c o
osoby, ktére z jednej strony moga czul sie 't
zagrozone weisciem Polski do Unii (super- |
markety Jjako zagrozenie dla malych f
sklepow), z drugiej strony — osoby przedsig- |
biorcze, mogace widziec szansg dia siebie |
grupa opiniotwdéreza wirdd mlodziezy ‘c
w zatoZeniu wiedza na temat Unn Burope)- fi
skiej 1 integracji powinna by¢ najwigksza, ]i
a nastawienie — pozylywne ’l
[

|

csoby o trudnej sytuac)l marerialngj 1 po-
tencjalnie zagrozone bezroboclem |
osoby © nanizszym poziemie wiedzy |
o Unii i integracji i
w zalozeniu osoby potencjalnie najbardzie] |

negatywnie hastawione do Unii 1 integracji |
& i

w zalozeniu osoby o najbardziej roszcze- |
niowym stosunku wobec panstwa i

Przebieg badania we wszystkich grupach byl zblizony. Wywiad dotyczyl zagadnien

zwigzanych z do$wiadczeniami Zyciowymi osob badanych, potencjalnych zachowan, jakie by

podejmowali w sytuacji odmiennosei intereséw (rzeczywiste) i hipotetyczne)), wiedzy o Unii

Europejskiej oraz stosunku do Unii 1 integracyi (patrz scenariusz wywiadu, zalacznik 2).

2.2, Subiektywne rozumienie negocjacji

W celu wstepnego zbadania, jak Polacy subiektywnie definiyja negocjacje, w wywia-

dach grupowych sprawdzalismy:

a) jak badani rozumieja stowo ,negocjacje”,

bj jakie czynniki determinuja ich gotowod¢ do podejmowania negocjaci.

2.2.1. Skojarzenia ze slowami ,negocjacje” i ,kempromis”

Czes¢ wywiadu zostata po§wiecona na rozmowe o tym, jak badani rozumieja stowo

Lnegocjacje”, jak postrzegaja pozadany wynik negocjacii a takze jak rozumieja stowo ,kom-

promis”. Skojarzenia ze sfowami ,,negocjacie” i ,,kompromis”, ktére pojawily sie w poszcze-

gdlnych grupach,

zestawione sg w tabeli 2.
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Tabela 2. Skojarzenia za slowami ,negocjacje” i ,kompromis”

| Grupa | Negocjacje Kompromis ~ o B
Przedsighiorcy | — rozmowa | — oble strony sa zadowolone {przynajmnie] urniarkow dme)
| ‘ - strony ‘ — ,troszeczkg odpuszezenie”
1[ — pdjscie na kompromis | !
i —pelne negatywnych emocji ‘ !
| - 0§ stresujacego ) )
| Nauczyciele = dyskusje - zgoda na cos, zgoda obustronna, dojscie do porozumienia
J I — rozmMowy ' — dochodzenie do wspodlnego zdania |
1 ' — porozumienie ~ postawa tolerangji
} - dialog — proba dogadania sie |
l i —uzgodnienie - wypoérodkowanie |
! - droga do kompromisu — kazdy robi krok do przodu, zeby sig spotkac w optymalnym ‘
— wspdlne uzgodnienia ' punkcie
| —ugoda, ustapienie, rezygnacja
' — kazde z nas z czegos rezygnuje, zeby osiagnac zgode
| . — Jedna i druga strona musi sig nagiac, ustgpié, zrezygnowad |
! 7 cZegos !
' — potowiczny sukces \
| i — zgnity sukees ~ h
Robotnicy : — dogadywanie sig — wyrzeczenie sig pogladdw, dla uzyskania zgody “
- chyba spor — jedna strona z druga idzie na jaka$ ugode
‘ — pertraktacje — kto$ ma cdmienne zdanie, ja mam odmienne 1 musimy sig '
. jakos dogadac ‘
' — ustepuja 1‘
: : — dogaduja sig !
‘ — dwie strony musza by¢ zadowolone |

Pierwszy wynik, ktory zwraca uwage, to roznica w liczbie podawanych przez badanych
wyjasnien stowa ,negocjacje” i stowa , kompromis”. Wyjasnien 1 skojarzen zwiazanych ze
sfowem ,negocjacje” jest wyraznie mniej niz tych, ktére pojawiaja si¢ w stosunku do stowa
~xompromis”. Wydaje si¢ wicc, ze uczestnikom wywiadu latwiej byto wypowiadac sig na te-
mat kompromisu niz negocjacji.

W odpowiedziach na pytanie o skojarzenia z negocjacjami najliczniej pojawlaty sie
skojarzenia pokazujace rozumienie tego stowa jako rozmowy: ,,dyskusija” . dialog”, ,,pertrakta-
cje”, ,dogadywanie sig”, ,,uzgodnienia”.' Skojarzenia te miaty najczescie] wydzwigk pozytyw-
ny, aczkolwiek w wypowiedziach badanych pojawialy sig rowniez skojarzema negatywne,
w18(zace negOCJaC}e ze ,.stresem’”’ ,,negatywnyml ern()c]aml

Podobnie w odpowiedziach na pytanie o ,,kompromis” pojawiaty sie dwa rodzaje skoja-
rzen: pokazujace pozytywne oraz negatywne rozumienie tego stowa. Pozytywne rozumienie
kompromisu wiazane jest z pozadanym rozwigzaniem sytuac)i, w ktorym obie strony ustepuja.
W tym rozumieniu ,.kompromis” to pokojowe rozwiazanie sytuacii konfliktowej. Tak rozu-
miany kompromis jest traktowany jako nieodtaczny element zycia codziennego i sposob na
unikante konfliktow (Va kompromisy idziemy niejednokrotnie, zeby jakos sie ivlo — R1Y).

Cytaty maja oznaczenia ll"lfOﬂTlU_]aCS z ktérej grupy pochodzi badany. P11 P2 — plerwsza 1 druga grupa przedsigbior-
cow, N1iN2 - nauczyciele, R1 1 R2 — robotnicy.
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Dia niektorych osdb (stanowily one mniejszos¢ badanych) kompromis ma takze zna-
czenie negatywne (zgnily sukces, polowiczny sukces). Dia tych osdb zwycigstwem jest brak
ustepstw z ich strony, dlatego kompromis stanowi jedynie namiastke sukcesu, a niekiedy wrecz
porazke.

Z wypowiledzi badanych nie wynikato jasno, co ich zdaniem jest najbardzie) pozada-
nym lub oczekiwanym wynikiem negociacji. Wiele zalezalo od sytuacji i indywidualnych cech
respondentdw. Podejscie bezkompromisowe (w ktorym jedynym akceptowanym rozwiaza-
niem jest brak ustgpstw ) bylto charakterystyczne dla méwienia o sytuacjach, w ktorych spor do-
tyczyl pogladdw (np. spor w rodzinie). Wtedy uczestnicy czgsto postulowali, ze nie nalezy re-
zvgnowa¢ z wlasnego stanowiska:

— Jezeli jest konflikt i zdecydowanie jedna strona nie ma racyi, to dlaczego ma by¢ kompromis (N1),
— Jezeli jedna strona twierdzi dobrze, a druga Zle, to ta pierwsza musi wygrac i koniec. Nie ma
zadnej dvskusji (N1).

Kiedy jednak méwiono o sytuacjach, w ktorych przedmiotem dyskusji byty okreslone
dziatania (np. gdzie powiesi¢ potke, co kupi¢ dziecku lub ile miejsca na dzialce przeznaczyc na
trawnik), wtedy czegsciej uznawano kompromis za pozadane rozwigzanie sytuacji.

Postrzeganie pozadanego (oczekiwanego) wyniku negocjacjt zmieniato sig réwniez
w zaleznosci od przyjmowanego w danym momencie punktu widzenia. W sytuaciji, gdy strona
sporu zachowywala perspektywe zewngtrzna wobec kontliktu, najczesciej] kompromis (czyli
rozwigzanie polegajgce na tym, ze obie strony z czegos rezygnuja, ale sg zadowolone) byt
postrzegany jako pozadany wynik negocjacji. Natomiast w sytuacji, gdy przyjmowana byia
perspektywa osoby zaangazowanej w negocjacje 1 przekonanej o swoich racjach, za pozadany
wynik uznawano taki, z ktorym nie wiaza sig ustgpstwa (czyli brak kompromisu).

Nie jJest do konca jasne, jak badani rozumieli wzajemna zalezno$é stow , kompromis”
1,.negocjacje”. Terminy te w dyskus)i bywaly uzywane wymiennie 1 cze$ciowo definiowano je
w ten sam sposob (dogadywanie sie). Zazwycza) jednak kompromis jest rozumiany jako mniej
lub bardzie) pozadany skutek negocjacii, chociaz zalezy to od osoby (czy jest sktonna do kom-
promisu) oraz od sytuacji (na ile sytuacja jest wazna i jak silnie dana strona konfliktu jest prze-
konana o swoich racjach).

2.2.2, Gotowos¢ do podejmowania negocjacji — determinanty

Negocjacje sa traktowane jako jeden ze sposobow rozwiazywania konfliktow i postepo-
wania w sytuacji odmiennosci interesdw (inne sposoby to np. gltosowanie, losowanie, arbitraz
lub mediacje). Badajac subiektywne rozumienie negocjac)i dociekalismy, w jakim kontekécie
badani gotowi sg spontanicznie uzy¢ stowa ,negocjacje™ 1 podjac dziatania negocjacyine.
W tym celu w trakcie wywiadu zostata sprowokowana rozmowa na temat sytuacji odmiennosci
(rozbiezno$cl) interesdw. Do rozwazan wybralismy dwa watki:

a) odmiennos¢ interesdw w osobistych doswiadczeniach badanych,
b} odmienno$¢ intereséw w hipotetycznym konflikcie, potencjalnie wiazacym sie z praca ba-
danych.
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Odmiennosé interesow — sytuacje 7 Zycia codziennego badanych oséb

Z wypowiedzi uczestnikow wywiaddw wynika, ze sytuacje odmiennodel interesdw
zdarzaja si¢ w ich Zyciu czesto t dotycza zardwno zycia prywatnego (kontakty z dzieémi,
matzonkami, przyjaciodmi), publicznego (urzedy) jak 1 zawodowego (pracownik — pracodaw-
ca). Analiza wypowiedzi pokazuje, ze badani relacjonujga odmienne reakcje wobec sytacji
konfliktowych w zaleznosci od cech wlasnej osobowosci (wieksza lub mniejsza che¢ walki
o swoje), percepeji cech drugiej strony (mnigjsza lub wigksza otwarto$¢ na dyskusjg), rodzaju
sytuacji konfliktowe] oraz oceny szans sukcesu. Podsumowanie przeprowadzone] analizy
przedstawia rysunek 1.

Rysunek 1. Czynniki wplywajace na gotowos¢ do podejmowania dzialan negocjacyjnych

B Czynniki

; Wlasne cechy Che¢ walki Skionnoséé do wycofania sie
Cechy drugiej strony Gotowosé do dyskusji Brak gotowoicl do dyskusi

Rodzaj sytuacji Prywatna Zawodowa !

‘ Postrzeganie réwnowagi sit stron Postrzegana rownowaga sit Postrzegana nierownowaga sit i

Podejmowanie dzialan Rezygnacja z dzialan
negocjacyjnych negocjacyjnych

Z przeprowadzonego badania wynika, ze jednym z czynnikdw modyfikujacych ro-
dzaj podejmowanych dziatan moga byc niektore cechy osobowosci uczestnikow sytuacyi
konfliktowe) (obydwu stron). Badani wyraZnie rdznia sie przejawiang w takiej sytuac)ji
»~Checia walki”. Niektorzy wydaja sie by¢ nieugieci i zawsze probuja postawié na swoim,
inni czgéeiej ustepuja lub dyskutuja i sa bardziej otwarci na argumenty drugiej strony.
Reakcje badanych zaleza réwniez od tego, jak jest postrzegana druga strona. Jezeli druga
strona w konflikcie jest oceniana jako nieugieta, a zarazem problem nie jest bardzo waz-
ny, czesciej ustgpuja lub wycofuja sig z dyskusji. Jezeli natomiast u drugiej strony do-
strzegana jest gotowos¢ do dyskusji, to czg$ciej podejmowane sg dziatania o charakterze
negocjacyjnym.

Z analizy sytuacji opisywanych przez badanych wynika, ze rodzaj reakcji na sytuacje
odmiennosci intereséw (pogladow) zalezy réwniez od tego, czy jest to sytuacja prywatna,
¢2y zawodowa. W sytuacjach prywatnych (takich jak kontakty z dzie¢mi, maizonkami lub
PrZyjacioimi) dziatania o charakterze negocjacyinym podeimowane sa cze$ciej niz w odnie-
sieniu do sytuacji zawodowych lub publicznych (np. kontakty z urzedami).
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Relacjonujac sytuacje kontliktowe lub sytuacje odmiennosci interesow stron zwiazane
7 Zyclem prywatnym, badani czesto wspominali o podejmowaniu dyskusji, ktéra miataby na
celu doprowadzenie do rozwiazania zadowalajacego obie strony (niekiedy spontanicznie nazy-
wanego kompromisem). Przyktadowym obszarem takich dyskusji sa rozmowy prowadzone
z dzied¢mi w odpowiedzi na ich prosby o zakup drogich lub (z punktu widzenia rodzicow) nic-
potrzebnych rzeczy. W takich sytuacjach rodzice czegsto proponujg rozwiazania Kompromsiso-
we, np. zakup rzeczy tanszej, ale akceptowanej przez dziecko lub podziat kosztow migdzy sie-
bie a dziecko. llustracje rozwigzan kompromisowych stanowia nastepujace wypowiedzi:

— Drzieci cheq, zeby im kupic cos drogiego. Usitujemy wtedy wyttumaczyé, kupi¢ cos tanszego
(R2). |
— Szukamy tanszej rzeczy, ale takiej, Ze dziecko moze sie zgodzic (R2).

W sytuacjach zawodowych oraz kontaktow z instytucjami (np. urzedami) czgsciej niz
w sytuacjach konfliktow rodzinnych méwiono o wycofywaniu sig 1 rezygnacji z dzialania.
W tym obszarze przewazaty postawy bierne: poddawanie sig zadaniom lub warunkom drugiej
strony. Ten rodzaj reakc)i (a wlasciwie jej brak) wynika przede wszystkim z niedostrzegania
szans sukcesu i poczucia nierownego podziatu sit. Wérod badanych panowato przekonanie, ze
w sytuac)i wyraznej przewagi drugiej strony (wieksza wladza) préba dziatania (np. negocjowa-
nia warunkow) moze tylko zaszkodzic.

Podsumowujac mozna stwierdzié, ze dziatania negocjacyjne sa podejmowane w wielu
sytuacjach z Zycia badanych (aczkolwiek przewazaya w nich sytuacje prywatne). Dzialania te -
mimo negocjacyjnego charakteru —rzadko jednak sa spontanicznie nazywane ,,negocjacjami’.
Zazwyczaj do opisu wiasnych dziatah — mimo Ze mozna uznac je za negocjacyjne — badani
uzywaja okreslen ,,rozmowa” 1 ,,dogadywanie sig”.

Przedstawione wyzej wyniki pokazuja, ze dzialania o charakterze negocjacyjnym
(dyskusja, szukanie rozwiazania) raczej maja szanse wystapi¢ w sytuacjach prywatnych, gdy
dana osoba przejawia ched walki, gdy druga strona jest postrzegana jako otwarta na dyskusjg
1 gdy dostrzegana jest rOwnowaga sit. Natomiast w sytuacjach zawodowych, przy postrzega-
niu niechect do dyskusji drugiej strony, sktonnosci do wycofywania sig i dostrzeganym bra-
kurownowagi sit, badani nie ujawniali gotowosci do podejmowania dziafan negocjacyjnych.

Obie te charakterystyki okolicznoécei sprzyjajacych (lub niesprzyjajacych) podejmowa-
niu negocjacii ré7ni zapewne ocena swoich sit w ogéle 1 w danej sytuacii. Zrodlem poczucia
sily u kazdego czlowicka moze by¢ jego status zawodowy 1 finansowy, pozycja spoteczna oraz
wezesniejsze doswiadezenia zyciowe. Wigkszo$¢ uczestnikow badania stanowity osoby
o trudne) sytuacji finansowej 1 ograniczonych mozliwoéciach zwigkszania swoich dechodéw
{przede wszystkim w grupie robotnikow 1 nauczycieli). Jednoczesnie byly to na 0goét osoby do-
rastajace w czasach funkcjonowania panstwa paternalistycznego, systemu nie wymagajacego
aktywno$ci, thimiacego potrzebe dbania o wiasne interesy. Wydaje sie wige, ze rezygnacja
z podejmowania dziatan negocjacyjnych w sytuacjach zawodowych i publicznych moze wyni-
kac z tych do$wiadczen 1 przekonania, ze biernos¢ oraz przeczekiwanie trudnosci jest strategia
skuteczna.
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