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Recenzja

rozprawy doktorskiej mgra Stawomira Janiszewskiego pt Zarzgdzanie procesem transakcyjnym z
uzyciem narzedzi negocjacyjnych. Politechnika Warszawska, Wydziat Zarzadzania

Podstawg przygotowania recenzji poprawionej rozprawy jest pismo Dziekana Wydziatu Zarzadzania
Politechniki Warszawskiej z 26 marca 2014, informujace o decyzji Komisji Doktorskiej z dnia 18
grudnia 2013 o zakwalifikowaniu poprawionej rozprawy doktorskiej do ponownego skierowania do
recenzji .

Recenzja — zgodnie z postanowieniami Ustawy o stopniach naukowych i tytule naukowym - powinna
umozliwi¢ odpowiedzZ na pytanie czy rozprawa stanowi oryginalne rozwigzanie problemu naukowego,
czy wykazuje ogolng wiedze teoretyczng kandydata w dyscyplinie nauk ekonomicznych oraz
umiejetnos¢ samodzielnego prowadzenia pracy naukowej. W recenzji koncentruje sie przede
wszystkim na uwagach krytycznych, niezaleznie od generalnej oceny catosci rozprawy, bo tak
rozumiem role recenzenta.

Rozprawa doktorska Pana Janiszewskiego sktada sie ze wstepu, trzech rozdziatéw, podsumowania i
zatacznikow. Struktura rozprawy jest jasna, rozdzialy sa podzielone na podrozdziaty. Redakcja
rozprawy oraz bibliografia sg dobre. Praca napisana jest poprawnym jezykiem.

Oryginalnosé rozwigzania problemu naukowego
Tematyka rozprawy bardzo dobrze miesci sie w problematyce nauk o zarzgdzaniu.

Postawione przez pana mgr Janiszewskiego pytanie (s. 9) ,Jaka jest najbardziej prawdopodobna
reakcja strony negocjujacej na grozbe oraz zachete?” jest ciekawe z badawczego punktu widzenia i
niewatpliwie istotne dla teorii negocjacji. Kolejne stawiane pytania dodatkowe (s. 11) ,jak
zaimplementowac ‘strategie mix’ tzn. strategie opartg na zamiennym stosowaniu grozby oraz
zachety” oraz ,jak wzmocni¢ oddziatywanie narzedzi negocjacyjnych poprzez zastosowanie
rownoczesne grozby i zachety” rowniez sg ciekawe i wazne. Aby odpowiedzieé na te pytania nalezato
dokonaC przegladu wiedzy teoretycznej, sformutowaé¢ odpowiednie hipotezy badawcze |
przeprowadzi¢ proces badan.

Ogdina wiedza teoretyczna

Ogolng wiedze teoretyczng doktoranta moina oceni¢ na podstawie przeprowadzonego przegladu
literatury. Powinien on by¢ spdjnym wyktadem wainych koncepcji teoretycznych, wykazujac, ze
autor rozprawy potrafi dokona¢ syntezy dotychczasowych dokonan, wskaza¢ ewentualne luki i
umiejscowi¢ w ten sposdb swoje badania.

Doktorant w rozdziale pierwszym (teoretycznym) omawia (s.13) , podstawowe teorii z zakresu
hegocjacji oraz mikroekonomii”. Autor dokonat przegladu podstawowych watkéw teoretycznych,
generalnie trafnie charakteryzujagc najwainiejsze koncepcje, wykazujac sie znajomoscia
najwazniejszych koncepcji i teorii z tego zakresu.



Chciatbym sformutowac kilka uwag do tej czesci. Rozpocznijmy od kwestii umiejscowienia teorii
negocjacji w czasie. Autor pisze, ze (s. 15) , Negocjacje jako nauka spoteczna szeroko obejmujaca
aspekty psychologiczno-spoteczne nabraty na znaczeniu w koncu XX wieku”. Mysle, ze mozna sig z
tym zgodzié, jesli jako koniec XX wieku przyjmiemy lata 60-te, pamietajgc chociazby o catym nurcie
prac dotyczgcych przetargu zbiorowego (collective bargaining), negocjacji handlowych oraz
miedzynarodowych.

Na dalszych stronach (s. 27 — 31 ) autor analizuje pojecie BATNA (Best Alternative to Negotiated
Agreeement). Na s. 30 autor pisze, ze w przypadku posiadania lepszej alternatywy [od negocjowane;
w danym momencie pozycji] ,,nie mozna ukrywac BATNA, gdyz mozna narazi¢ sie na przypuszczenie,
ze jej sie nie posiada”. Twierdzenie to jest — w Swietle teorii negocjacji — bardzo kontrowersyjne
(patrz chociazby praca Fishera, Ury’ego i Pattona'). Kontynuujac rozwazania dotyczace BATNA autor
pisze, ze (s. 31) ,, mogg powstawac nowe BATNA” , ,ilos¢ posiadanych BATNA jest niezdefiniowana a
strony mogg posiadac ich kilka okreslonych na réznych poziomach wartosci”. Sama nazwa BATNA
(Best Alternative to Negotiatied Agreement) wyraznie wskazuje, ze BATNA jako ‘the Best
Alternative...” jest — w danym momencie negocjacji - tylko jedna. Autor wskazuje, ze (s. 33-34)
,BATNA nie sa homogeniczne, trudno je jednoznacznie skwantyfikowa¢ gdy z zawierajg wiele
aspektow niewymiernych takich jak ocena dzielnicy, sgsiedztwa, ksztatt dziatki, etc.” Nie jest to trafny
argument, gdyz mozna wyceni¢ BATNA przy pomocy wprowadzenia wag poszczegdlnych ‘aspektow’,
co jest dosc standardowg procedurg postepowania w profesjonalnych negocjacjach.

Kolejny aspekt teoretyczny omawiany przez doktoranta to kotwiczenie (anchorning). Doktorant pisze
(s.36): ,korzystng sytuacje ma negocjator, ktory ustyszat oczekiwania drugiej strony. Korzys¢ ta
zwigzana jest ze znajomoscig oczekiwan drugiej strony i mozliwoscia odpowiedzi na pierwsza
zarzucong kotwice”. Nie bardzo rozumiem jak ma sie to do omawianych na dalszych stronach prac

Tversky'ego i Kahnemana oraz z Bazermana i Neale. Kotwiczenie i torowanie dotyczy w negocjacjach
wplywu pierwszej oferty.

Szkoda, ze doktorant nie postuguje sie kategoriami interesow, kwestii i propozycji negocjacyjnych,
ktore pozwolityby mu znacznie lepiej dyskutowac wiekszos¢ z omawianych zagadnied, m.in. opisac
kwestie jedno- i wielowymiarowego kreowania wartosci {s. 43 — 49). Kategorie te uzywane sa
powszechnie w teorii negocjacji, chociazby w pracy Laxa i Sebeniusa, z ktorej pochodzi rysunek
zamieszczony na s. 44. Podobnie brakuje tych kategorii przy dyskusji dwoch typdw negocjacji —
jednorazowych oraz dtugoterminowych.

Najwazniejszg — z punktu widzenia pytania badawczego - czescig rozwazan teoretycznych jest
zagadnienie grozby oraz zachety. Autor poprawnie definiuje grozbe oraz zachete i prowadzi
rozwazania opierajac sie o wystarczajgco szeroka literature przedmiotu. Zabrakto w rozwazaniach
dyskusji grozby jako sytuacji wyboru przed ktorym stoi strona, wobec ktérej takg groibe
zastosowano. Polega on na wyborze pomiedzy pewng strata (wynikajaca z kosztéw spetnienia
zgdania stawianego przez grozgcego) a okreslonym prawdopodobienstwem wyzszej (by¢ moze
Zznacznie wyzszej) straty w przypadku braku spefnienia tego zgdania i wykonania grozby ale
rownoczesnie szansg na niewykonanie z2adania i unikniecie kary. Podobnie mozna bylo
przedyskutowaC obietnice jako wybdér pomiedzy mniejsza (ale pewng) nagroda a

* Fisher R., Ury W., Patton B. (2000) - Dochodzqgc do TAK, PWE, wyd. |



prawdopodobienstwem uzyskania wyzszej nagrody. Takie ujecie pozwolitoby zapewne lepiej przejsé
od ogoinych rozwazan o grozbie i nagrodzie do badan eksperymentalnych.

Dyskusja dotyczaca unikania i poszukiwania ryzyka jest generalnie zgodna z pogladami w literaturze.
Zabrakto jednak dyskusji zagadnienia wag decyzyjnych’. Stwierdzenie, ze (s. 63) ,Gaba dowiddt tezy
mowigcej, ze wiekszoscC spofeczenstwa ma awersje do ryzyka” jest co najmniej dyskusyjne. Autor
powotuje sie na artykut Gaba i Kalra z 1999° roku. Ich badania odnosity sie do schematéw
wynagradzania przedstawicieli handlowych. We wnioskach z badania autorzy artykutu stwierdzili, ze
zachowania ryzykowne (unikanie |ub poszukiwanie ryzyka) zaleza od stosowanych systemow
wynagrodzen (czyli czynnikdw sytuacyjnych) a nie od jakiejs generalnej sktonnosci do ryzyka.
Podobnie miliony ludzi wybierajacych zaktad w grze w Totolotka w stosunku do pewnosci posiadania
kwoty, jakg ptaca za taki zaktad s3 ilustracja tezy, ze owa awersja do ryzyka zalezy od sytuacji. Mysle,
2ze problem doktoranta polega w tym przypadku na pominieciu omédwienia wpltywu punktu
odniesienia na dokonywane wybory. Interpretacja przyktadu zawartego na s. 72 (ramka 1-25), ze
»potwierdza teze mdwigca, 2e osoby z reguty charakteryzujg sie awersja do ryzyka” bytaby odmienna.
Przyktad w ramce to nieznacznie zmienione (tylko co do uzytego przyktadu) warunki eksperymentu
Tversky’ego i Kahnemana®, w ktérym wybory uczestnikow zalezaly od sposobu prezentacji opcji. W
przypadku prezentacji opcji w kategoriach korzysci (w przykiadzie w rozprawie: ,zachowanie
etatow”) rzeczywiscie ludzie unikaja ryzyka (wybierajg pewny rezultat), zas w przypadku prezentacji
w kategoriach strat (,redukcja etatow”) ludzie preferujg opcje typu zaktad (sg sktonni ryzykowacd).
Doktorant zresztg pisze o tym, wskazujgc, ze ,pomimo tozsamosSci rozwigzan prezentacja
zdywersyfikowata odpowiedzi w obu przypadkach”.

W kolejnym fragmencie doktorant wprowadza pojecie uzytecznosci, uzytecznosci krancowej i
chciwosci. Dyskusja oparta jest o podstawowe podreczniki ekonomii. Na s. 83 autor rozprawy pisze:
,W teorii ekonomicznej waznym problemem zwigzanym bezposrednio z negocjacjami jest analiza
krzywych obojetnosci” a nastepnie przedstawia podrecznikowy wyktad na temat krzywych. Niestety
nie precyzuje dlaczego analiza ta jest zwigzana bezposrednio z negocjacjami. Szkoda, ze zabrakio w
rozwazaniach omoéwienia teorii perspektywy oraz odmiennego podejscia do kwestii uzytecznosci.
Mysle, ze pozwolitoby to lepiej zaprojektowad eksperyment badawczy.

Przyktad analizowany w ramce 1-31 bardzo dobrze ilustruje istote malejgcej uzytecznosci. Jednak
jego przydatnosc dla potrzeb prowadzonego badania jest ograniczona, bowiem doktorant arbitralnie
zatozyt jakie sg wartosci realne poszczegdlnych transz, czyli wykreslit ksztatt krzywej malejacej
uzytecznosci.

Podsumowujac ten aspekt rozprawy moge stwierdzi¢, Zze zawiera on przeglad najwazniejszych teorii i
modeli negocjacji w teoriach ekonomicznych, jednak bez znaczacego wkfadu autora.

Umiejetnos¢ samodzielnego prowadzenia pracy naukowej

‘7 dostepnych w jezyku polskim zrédet — wspomnianej juz pracy Kahnemana

* Gaba A., Kalra A., Risk Behavior in response to quotas and contests. Marketing Science 1999, 18, 3 ss. 417 —
434. Autor wielokrotnie przywotuje ten artykut, jednak w wielu miejscach odnoszgc sie do wnioskow, ktérych w
nim nie znalaztem.

4 Tversky, Kahnemann (1986) — Rational Choice and the Framing of Decisions, The Journal of Business Vol. 59,
No 4. Part 2: The Behavioral Foundations of Economic Theory ss. 251-278.
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Najlepiej mozna te umiejetnos¢ oceni¢ na podstawie przeprowadzonych badan empirycznych. W
rozprawie autor zastosowat badania eksperymentalne oraz analize przypadkow. Potgczenie badan
ilosciowych i jakosciowych jest zabiegiem powoli zdobywajacym popularnosé¢ w naukach o
zarzadzaniu, chociaz nadal stosowanym niezbyt czesto. Oceniam taki zabieg bardzo pozytywnie,
bowiem wiasciwe potaczenie obu metod pozwala na gtebszg oraz bogatszg odpowiedz na pytania
badawcze. Badania ilosciowe stuzg przy tym na ogoét jako narzedzie identyfikacji i opisu pewnych
zjawisk a badania jakosciowe ich gtebszemu ich opisowi i wyjasnieniu. Potgczenie obu metod pozwala
na zwiekszenie rzetelnosci i trafnosci a takze spdjnosci badan.

Celem przeprowadzonych badan ilosciowych byta (s.87) ,,analiza najbardziej prawdopodobnej reakcji
0soby negocjujagcej, ktorej zostata przedstawiona grozba lub zacheta ze strony drugiej”. Wybrana
metodg byt eksperyment. Zazwyczaj po identyfikacji problemu badawczego badacz formutuje
hipotezy badawcze, okresla (na podstawie teorii) spodziewane rezultaty, nastepnie planuje cate
badanie (dobiera prébe, identyfikuje zmienne, dokonuje ich operacjonalizacji, okresla zmienne
nieeksperymentalne, itd.). Po przeprowadzeniu badania zbiera dane, przeprowadza obrdbke
statystyczng przy uzyciu odpowiednich testow i przeprowadza dyskusje wynikow.

Doktorant czesciowo zrealizowat te zadania. Sformutowat generalng hipoteze (s. 11 ,Grozba jest
narzedziem negocjacyjnym o0 znaczgco mocniejszym oddziatywaniu niz zacheta.”), zrezygnowat
jednak z operacjonalizacji zmiennych, formalnego testowania hipotez i stosowania testow
statystycznych.

Doktorant dosc obszernie przedyskutowat kwestie reprezentatywnosci préby, definiujac interesujaca
go populacje jako (s. 88) ,osoby, ktore profesjonalnie zajmujg sie negocjacjami transakcyjnymi
wieloptaszczyznowymi”, zas$ jako grupe badang studentow ekonomii. Nazwanie wyksztatcenia,
doswiadczenia negocjacyjnego, wieku oraz wiedzy (s. 89) mianem ,podstawowych cech
osobowosciowych® jest btedne. Nastepnie aby przekona¢ czytelnika, ze badana probka jest
reprezentatywna nadat cechom interesujacej go grupy subiektywne (s. 89) ,wagi, okreslajace
znaczenie danej cechy w procesie negocjacji” i porownat go z cechami studentéw. Najwiekszg wage
ma przy tym wyksztatcenie wyzsze ekonomiczne (ktorego studenci nie majg, bo sg dopiero w trakcie
studiéw) oraz zdolnosci analityczne®, ktére nie podlegaty bezposredniej kontroli. Te uwagi nie
deprecjonujg samego badania eksperymentalnego a wskazujg raczej na braki w doswiadczeniu i
wiedzy doktoranta na temat prowadzenia badan.

Model jest poprawnie skonstruowany z punktu widzenia teorii malejacej uzytecznosci, zabrakto
jednak w rozprawie opisu operacjonalizacji grozby i zachety w negocjacjach (transakcjach) na wybory
zawarte w ankiecie.

Rezultaty badan sg ciekawe. Ich wiarygodnosc obniza jednak fakt, ze autor nie sformutowat hipotezy
zerowej, nie okreslit poziomu istotnosci. Autor okreslit i przedyskutowat (s. 98- 100} czynniki, ktore
moglty mie¢ wptyw na znieksztatcenie wynikéw badan. To element badania, dobre swiadczacy o
rzetelnosci badacza. Trzeba jednak zauwazyc, ze czesé¢ z tych ryzyk moina byto wyeliminowac
bezposrednio w badaniu, chociazby analogicznie do procedury uzzytej przez Gaba i Kalra w
przywotywanych przez doktoranta badaniach.

> By¢ moze autorowi chodzito po prostu o, cechy osob”
® Zdolnosci analityczne sg przyktadem cechy osobowosci



Pan Janiszewski pisze, ze {s. 113) ,,Opcja F, czyli nie gram, definiuje graczy na ktorych grozba dziata
najlepiej jako narzedzie negocjacyjne, to znaczy osoby te pod wptywem grozby unikajg konfrontacji i
po jej uzyciu wycofujg sie”. Wybodr opcji F moze wynikaé np. z dgzenia do zachowania status quo
(,mam 100 000”) lub dostrzezenia przez racjonalnych uczestnikdw badania, ze gra nie ma sensu,
bowiem wartos¢ oczekiwana kazdej z opcji wynosi 0. Wybdr pomiedzy takimi opcjami moze byc
dokonany przy uzyciu monety. To znaczy — by moze - ze w badanej grupie mielismy do czynienia z
8% respondentéw o zdolnosciach analitycznych, ktdrzy racjonalnie potrafili oceni¢ sytuacje’. To
przykiad konsekwencji braku testowania hipotez przy pomocy narzedzi weryfikacji statystyczne,;.

Witasciwie cata analiza wynikow ciekawych badan oparta jest o potaczenie omdwienia (,,respondenci
C po pierwszej zrealizowanej groZzbie pozostaja...”) z wnioskami o charakterze przypuszczajgcym
(,fakt mozna wyttumaczyc”, ,,mozna zatozyé, ze gdyby nie byto”). Dobrze to swiadczy o ostroznosci
autora. Wnioski wyciggniete na podstawie wynikow badan autor podsumowuje w zakonczeniu
rozdziatu drugiego. Tym razem sg one bardzo konkretne i jednoznaczne. Niestety — powtdrze to
jeszcze raz - brak formalnego testowania hipotez utrudnia ocene trafnosci i rzetelnosci catych badan.
Nie wiadomo rowniez jaki jest zakres ich obowigzywania. Niektére z wnioskow budzg watpliwosci.
Przyktadem moze by¢ stwierdzenie (s. 135): ,Zacheta natomiast to narzedzie do jednorazowego,
krotkofalowego uzytku za wyjatkiem sytuacji, kiedy sukcesywnie zwiekszana jest jej wartosc
nominalna”. Nie wiem jaka byta podstawa takiego stwierdzenia, skoro w badaniach wartos¢ zachety
byta stata®.

Whnioski sformutowane w rozdziale drugim sg (s. 148) ,weryfikowane empirycznie” w rozdziale
trzecim. Narzedziem tej weryfikacji sq (s. 148) , praktyczne przyktady negocjacyjne”. Doktorant
postuzyt sie metoda analizy przypadkow. taczenie badan ilosciowych z jakosciowymi — jak juz
wspomniatem - to spotykane coraz czesciej podejscie w naukach o zarzadzaniu. Nalezy pozytywnie
ocenic taki wybor autora. W kazdym z trzech opisywanych przypadkdéw przedstawit tto problemu,
ogolne informacje o sytuacji, strony transakcji, fazy negocjacji a nastepnie analize, potwierdzajaca
sformutowane w rozdziale drugim wnioski. Trzeba jednak sformutowac dwie uwagi krytyczne.

Po pierwsze, sama konstrukcja opisow przypadkow jest catkowicie jednostronna. Catos$¢ procesu
opisywana jest z perspektywy tylko jednej ze stron transakcji a druga strona opisywana jest wytacznie
poprzez jej zachowania i to zachowania ograniczajace sie do reakcji na zachety i grozby strony bez
informacji o przyczynach takich zachowan. Takie postepowanie rodzi niebezpieczenstwo tworzenia
artefaktow badawczych. W gruncie rzeczy nie wiadomo dlaczego — np. w przypadku sprzedazy hotelu
Mariott — kupujacy podejmowat takie a nie inne decyzje albo dlaczego — w przypadku Adriatik Kabel -
podmiot F1 wycofat sie z procesu negocjacji i dlaczego podmiot S3 zaakceptowat (s. 201)
Jirracjonalng” wycene. By¢ moze dziatat mechanizm sity trzeciej grozby ale réwnie dobrze maogt

dziata¢ mechanizm wynikajacy z sytuacji negoaukcji’. Bez informacji pochodzacych od podmiotu S3
nie da sie tego rozstrzygnac.

Po drugie, doktorant przenosi bez zadnych zastrzeienn wnioski dotyczace zachowan jednostek na
poziom zachowan organizacji. Zaktadajgc nawet, ze wszystkie wnioski dotyczgce jednostek sa

7 Oczywiscie to jedynie hipoteza, ktorej nie da sie zweryfikowacé bez badan. Ale nie da sie jej réwniez bez takich
badan odrzucic.

° Pomijajgc kwestie odniesienia tych wynikdw do teorii negocjacji, chociazby efektu wdziecznosci, czy tworzenia
ofert warunkowych opartych o obietnice.

° patrz Subramanian G. (2010) Dealmaking. The new strategy of negotiauctions, Norton & Co.
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skomplikowana.

Podsumowujgc ten aspekt rozprawy moge powiedzie¢, ze autor potrafit sformutowaé pytania
badawcze i skonstruowal narzedzie do prowadzenia badan. W przypadku badan ilosciowych
zrezygnowat jednak z operacjonalizacji zmiennych i hipotez. Nie zastosowat tez instrumentarium
wtasciwego dla takich badan. W badaniach jakosciowych skonstruowat opisy przypadkow, ktére
mogaq byc ilustracjg prowadzonych rozwazan. Watpliwos$ci wzbudza jednak ich rzetelnosc¢ i trafnosc.

Whniosek konncowy

Umiejetnos¢ samodzielnego prowadzenia pracy naukowej polega na umiejetnosci dokonania
przegladu i dyskusji zastanego stanu wiedzy, wskazania ewentualnych luk i umiejscowienia wtasne;
pracy badawczej w wybranym obszarze oraz przeprowadzenia procesu badawczego. Uwazam, ze
doktorant podjat sie rozwigzania ciekawego problemu naukowego, dobrze umiejscowionego w
naukach o zarzadzaniu. Wykazat sie wystarczajgcg znajomoscia literatury przedmiotu, sformutowat
ciekawe pytania badawcze i przeprowadzit proces badan. W rozprawie znalez¢ mozna pewne braki w
prowadzeniu pracy naukowej, jednak biorgc pod uwage catos¢ rozprawy sadze, ze rozprawa
doktorska pozwala na pozytywna ocene umiejetnosci samodzielnego prowadzenia pracy naukowej
pana magistra Janiszewskiego.

W zwigzku z tym wnioskuje o dopuszczenie rozprawy doktorskiej mgr Stawomira Janiszewskiego do
publicznej obrony.

Robert Rzadca



